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Resumen

La presente investigacion tuvo como proposito analizar el impacto de la implementacion
del comercio electronico en la permanencia de las MiPymes del sector textil de Bucaramanga
Santander, donde por medio de esta se pretendio identificar que empresas pudo mantenerse en el
mercado en el periodo de pandemia, Covid — 19. La fundamentacion tedrica se enmarco en el
comercio electronico y su evolucion, en el comercio electronico en el desarrollo empresarial, en
el grado de adopcidn tecnoldgica y buenas practicas en la implementacion del comercio
electrénico de las MiPymes, en las buenas practicas para tener un comercio electronico efectivo,

entre otras.

Por otro lado, el enfoque metodolégico del estudio fue del orden mixto de tipo deductivo,
pues este partira de datos generales conocidos como validos y por medio del razonamiento l6gico
se derivaran varias suposiciones. De igual manera fue relevante la revision bibliografica y la
aplicacion de la encuesta para obtener informacion clara, veras y precisa que coadyuvo al
desarrollo de los objetivos planteados. Dentro de los resultados se determind el grado de
conocimiento de adopcion tecnoldgica de las empresa, de identificaron las principales estrategias
de comercio electrénico utilizadas por las MiPymes, también se describié como influyé el estado
en el fortalecimiento del comercio en electronico en el tejido empresarial y por ultimo se realizo
la evaluacion de los efectos que ha tenido la respectiva implementacion de estrategias de

comercio electrénico en la comercializacion de estas empresas.

Palabras claves: Comercio electrénico, MiPymes, Sector textil, Desarrollo empresarial,

Estrategias.
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Introduccion

La presente investigacidn servird como base tedrica para que las MiPymes del sector
textil de Bucaramanga, Colombia, tenga la facilidad de integrar elementos que les permitan el
desarrollo econémico dentro de sus contextos comerciales, todo esto por medio de la
implementacion efectiva de herramientas basadas en el comercio electronico. Es aqui, en el
presente documento donde se podran detallar las respectivas iniciativas empresariales que
pueden llevar a cabo estas empresas para poder sobresalir en el mercado donde se desenvuelven,

donde la mayoria de estas organizaciones no conocia.

Ademas, por medio de esta investigacion también se demostro todas las ventajas que
posee el internet en la actualidad, haciendo de todo esto; un herramienta poderosa con la cual las
MiPymes pueden entrar a ser mas competitivas en el mercado. Es por esto que, la iniciativa de
este trabajo surge para que los empresarios puedan adoptas las nuevas tecnologias y se apropien
de ella como una cultura informaética, la cual pueda entrar a mejorar todos sus procesos internos

y comerciales, reduciéndoles tiempo y costos.

En el presente estudio se determinaron las ventajas, los beneficios y la seguridad del
comercio electrénico en las actividades comerciales de las empresas. Por ende, la importancia de
este tema en el contexto de las empresas, es demasiado favorable. Actualmente, es necesario dar
a conocer sobre esta tematica para que las empresas puedan entrar a ser mas tecnoldgicas y
competitivas. Cabe resalar que, el gobierno nacional debe de impulsar la capacitacion y el apoyo
gubernamental a todo el tejido empresarial con el pleno proposito de que estas empresas puedan

ser totalmente sostenibles y rentables en sus contextos.

13



Capitulo I. Marco metodolégico

1 Planteamiento del problema

La utilizacion 6ptima del conocimiento en los diferentes sectores econémicos, la
integracion de la innovacion y la tecnologia, la globalizacion del mercado, el contexto social y
ambiental empresarial, han generado condiciones para mejorar la competitividad y la
productividad organizacional. Actualmente, en el mundo, el motor de desarrollo econémico son
las micro, pequefias y medianas empresas (MiPymes), las cuales aportan ese impulso de
crecimiento en los territorios, pues aportan la generacion de nuevos productos, empleos, e

ingresos para las familias.

Cada dia es mas reconocido el aporte de las MiPymes como aspecto estratégico y
econdémico, independientemente de su conformacion juridica o su actividad, pues su potencial de
adaptacion a las nuevas tecnologias, las acondicionan facilmente al cambio y al fortalecimiento
de su cadena de valor. En Colombia, en el marco normativo que regula las MiPymes,
determinado en la Ley 590 del 2000, se entiende por empresa y al tamafio de la misma, a toda
explotacion econdmica, realizada por persona natural o juridica, en actividades agropecuarias,
industriales, comerciales o de servicios, en el area urbana, y se clasifica conforme al nimero de

trabajadores, el valor de ventas brutas anuales y el valor de los activos totales.

Para las micro, pequefias y medianas empresas, los parametros de clasificacion son:
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Tabla 1. Clasificacion de las MiPymes en Colombia

Tamarno

NUmero de trabajadores

Activos totales

Microempresa

Pequefia empresa

No superior a los diez (10)

trabajadores

Entre once (11) y cincuenta (50)

trabajadores

Activos totales excluida la
vivienda por valor inferior a
quinientos (500) salarios
minimos mensuales legales
vigente

Activos totales por valor entre
quinientos uno (501) y menos de
cinco mil (5.000) salarios
minimos mensuales legales

vigente

Mediana empresa

Entre cincuentay uno (51) y

doscientos (200) trabajadores

Activos totales por valor entre
cinco mil unos, (5001) y menos
de treinta mil (30.000) salarios
minimos mensuales legales

vigentes.

Fuente. Decreto 957 del 2019, criterios de clasificacién de las micro, pequefias, medianas y grandes

empresas en Colombia.

Por otra parte, segin el informe del Balance de la Creacidon de Empresas para el afio

2021, las nuevas unidades productivas estan conformadas por micro empresas, en una proporcion

del 99,5% seguido de las pequefias empresas, con el 0,4%. Sin dejar de lado que, el 80% de las

empresas fracasan antes de los 5 afios y el 90% no llega a los 10 afios. (Confecamaras, 2021).
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Ahora bien, se estima que Colombia es formado por las MiPymes nacionales, siendo
estas las que ocupan a mas de 21,4 millones de personas en el pais en mas de 5,8 millones de
micro negocios formales e informales. De acuerdo con datos forjados por el Departamento
Nacional de Estadistica (DANE), el 78% de los empleos en el pais son originados por la micro,
pequefia y mediana empresa (MiPymes), las cuales generaron 54,9 billones de pesos en valor

agregado en el afio 2021 (Departamento Nacional de Estadistica (DANE), 2021).

Para el caso de la ciudad de Bucaramanga, Santander, Colombia, en el primer trimestre
del 2021, segun cifras del Registro Unico Empresarial y Social (RUES), la Camara de Comercio
de Bucaramanga registrd 4.946 empresas, de las cuales el 99.8% fueron microempresas y el
0.2% pequefias empresas. Con respecto a los sectores, estos se establecieron de la siguiente

manera:

Comercio con un porcentaje del 46.9%
Servicios con 20.7%

Hoteles y restaurantes con 12.3%
Industrial con 10.8%

Construccion con 3.9%

Transporte con 3.4%

Agropecuario con 1.7%

vV VvV VYV Vv VvV V VY V

Minas con 0.3%.

Cabe resaltar que, el sector industrial tuvo una participacion de 10.8% en la creacion de

estas empresas; esto hizo que el departamento del Santander fuera lider en emprendimiento para
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ese afio, y demostré una importante reactivacion de la actividad econémica. (Camara de

Comercio de Bucaramanga, 2022)

Por otra parte, seguin el Registro Unico Empresarial y Social (RUES), Colombia tiene

35,111 empresas de confecciones, 215 de hilados y 7,294 de textiles, siendo el primer generador

de empleo de la industria nacional representando el 9% del Producto Interno Bruto (PIB)

manufacturero al primer trimestre del afio 2021. Cabe mencionar que, la gran mayoria son micro,

pequefios y medianos negocios que son el motor que impulsa este sector industrial con un 99.7%,

de participacion siendo el principal empleador de mujeres dentro del sector manufacturero. Por

otro lado, segun la Camara de Comercio de Bucaramanga, Santander, para el afio 2021 el sector

se encontraba conformado por 4,129 empresas dedicadas a la confeccion y comercializacion de

prendas de vestir, caracterizadas de la siguiente manera:

Tabla 2. Tamafio, nimero de empresas y total de activos

MiPymes dedicadas a la confeccién de prendas de vestir

Tamarno Numero de empresas Total de activos

Microempresas 1,593 $ 24,769.00
Pequefia empresa 46 $ 62,372.00
Mediana empresa 8 $ 42,056.00

MiPymes dedicadas al comercio al por mayor de prendas de vestir

Tamario Numero de empresas Total de activos

Microempresas 75 $ 5,166.00
Pequefia empresa 9 $ 14,011.00
Mediana empresa 2 $ 7,318.00
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MiPymes dedicadas al comercio al por menor de prendas de vestir

Tamafio Numero de empresas Total de activos

Microempresas 2,372 $ 35,458.00
Pequefia empresa 17 $ 42,996.00
Mediana empresa 7 $ 57,845.00

Fuente. (Camara de Comercio de Bucaramanga, 2023).

Esta informacion demuestra la fortaleza de las MiPymes en la economia del pais, pero
tiene mayor vulnerabilidad al nuevo entorno global que puede afectar su competitividad, en el
mercado que cada vez se vuelve méas exigente por los nuevos cambios tecnoldgicos en sus
procesos de produccion y comercializacion de productos y el poder de los metadatos. A esta
afectacion se le agrega, la baja formalizacion de producto de este tipo de organizaciones, que en
la mayoria de las veces no cumple con los lineamientos legales 6ptimos para su funcionamiento,
ademas de las nuevas politicas fiscales que en algunos casos entorpece su operatividad, y las
sesga a procesos de distribucion y mercadeo local, lo cual afecta su productividad y la

sostenibilidad de las mismas.

Ahora bien, con los cambios ocurridos por la crisis sanitaria que atraveso el pais, y las
nuevas formas de distribucion de los productos, se hace imperativo, el reconocimiento de los
nuevos patrones de mercadeo que utilizan estas empresas, especificamente en el sector textil, que
ha sido uno de los mas golpeados en tiempos de pandemia Covid-19, y como esta

comercializacion impactd al sector en el periodo 2021.

Es importante mencionar que, en el afio 2018 el sector textil contribuyé al desarrollo del
departamento de Santander, esta regidn es reconocida por la calidad y los disefios en todas y cada
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una de las prendas de vestir que se confeccionan, liderando de una u otra forma el renglén de la
moda en el departamento anteriormente mencionado. Ahora bien, la industria ha sido generadora
de empleo en gran proporcion en mujeres cabeza de hogar. Por otra parte, solo en la ciudad de
Bucaramanga y el &rea metropolitana las MiPymes generaron el 7% de puestos de trabajo, los
cuales representan ni mas ni menos a noventa y cuatro mil de personas vinculadas en las

empresas dedicadas al presente sector.

No obstante, para finales del afio 2018, se perdieron mas de cincuenta y un mil empleos
en las tres mil quinientas empresas locales. Es decir, de las dieciséis mil unidades productivas
quedan ocho mil. Y asi como va la situacion, las mas de mil quinientas empresas que adin
subsisten como talleres de ensamble, bordadores, disefiadores, y vendedores de insumos, entre
otro, todos estos estan en riesgo de cerrar o de convertirse en comercializadoras, las causas de
estos sucesos hacen referencia al contrabando, la competencia desleal, las importaciones y la
caida de los precios en el sector. Ahora bien, se intuye que, si no se ponen en marcha planes de
accion y se crean alianzas entre el gobierno, la academia y el gremio, estas empresas pueden
verse tan afectadas que de una u otra manera se veran en la obligacién de cerrar sus
establecimientos de comercio. Cabe mencionar que, lo que espera el sector es mejorar la
productividad para que asi se le permita reactivar las ventas internas y externas (Vanguardia,

2019).

Por otro lado, segun la Cdmara Colombiana de Confeccion sefiala que el sector textil por
medio de la crisis sanitaria sufrid una caida en su produccién del 23% y una disminucién en las
ventas en un 18.6% en el afio 2020. Por otra parte, en el primer trimestre del 2021 la venta de

prendas de vestir y textiles en comercio minorista disminuyeron de manera significativa en un
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22.5% en comparacién del afio anterior. Cabe resaltar que, la pandemia en estos periodos logré
de una u otra manera, la pérdida de empleos, el cierre de fabricas, la falta de insumos y quiebras

irremediables en el sector (Buitrago, 2021).

Ahora bien, segun la camara colombiana de la confeccion en Santander se estimé que el
30% de las empresas no volverian a abrir sus establecimientos de comercio por las deudas
acumuladas desde el inicio de la pandemia, trayendo consigo el despido de una gran cantidad de
empleados del sector textil. Todo esto debido a que, muchos empresarios de las micro, pequefias
y medianas empresas tuvieron que endeudarse con grandes préstamos para poder sostenerse y
estar a flote en dicha pandemia sin que estas organizaciones estuvieran produciendo. Logrando
con esto la no recuperacion de la crisis econémica que esta emergencia ha generado. Es por esto
que, el sector viene pasando por una crisis que ha hecho que el musculo financiero de estas
empresas se debilite. Se estima que la cantidad de estas deudas acumuladas de estas empresas
son exorbitantes e incluso, muchas de estas organizaciones prevén que deberan de hacer grandes

préstamos para poder reiniciar su actividad economica (Caracol Radio Bucaramanga, 2021).

Para nadie es un secreto que dichas empresas del sector textil han pasado por momentos
muy complejos en la operatividad de sus actividades en este periodo, sufriendo cambios
irreversibles desde todos los puntos de vista, todo esto debido a la emergencia sanitaria y las
medidas adoptadas por el gobierno nacional para salvaguardar la vida de todas las personas del
pais, dejando dentro de esto, la no operatividad de dichas empresas de manera temporal. Cabe
mencionar que, solo siguieron su funcionamiento y operacién las empresas dedicadas al cultivo,
provision y transporte de alimentos, también las empresas dedicadas a la comercializacion de

productos farmacéuticos o con cualquier empresa que coadyuvara o aportara al gobierno a
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combatir dicha pandemia Covid - 19. De lo anteriormente dicho, estas organizaciones del sector
textil se vieron en la plena obligacion de acatar las 6rdenes del estado y cerrar sus
establecimientos por dicho periodo, trayendo consigo pérdidas econémicas sumamente

significativas para la organizacion.

Es relevante mencionar que, para el sector textil de Bucaramanga Santander, no ha sido
una excepcion, la pandemia por el Covid - 19 ha golpeado con tanta fuerza todas las partes de la
cadena de valor de las empresas dedicadas a este sector, desde lo que es la venta y la

distribucion; hasta la confeccion textil que se lleva a cabo en esta region del pais.

Partiendo de lo anterior, para que las empresas actuales sean sostenibles, deben seguir
acciones propicias para su productividad, como la tecnologia, la innovacion, el proceso de
produccion y el valor agregado, lo cual permitird que estas se conecten con mercados nacionales
e internacionales con enfoque de competitividad. Ello, pensando en el desafio de la globalizacion
y crecimiento economico de los territorios y al beneficio de la comunidad en general. Es
importante resaltar que la transformacion digital en las MiPymes colombianas pasara una etapa
de aceleracion, es decir, hoy por hoy, la digitalizacion no es una alternativa comercial, es una
necesidad. Partiendo de lo anterior, los sectores en Colombia que han adquirido mayor madurez
digital son: telecomunicaciones, turismo y hoteleria, energia e hidrocarburos y, por ultimo, el

sector agropecuario.

1.1 Pregunta de investigacion.
Conforme a la informacion suministrada anteriormente, se plantea la siguiente pregunta

de investigacion: ¢Cudles seran los factores mas idoneos para lograr un impacto positivo en la
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implementacion del comercio electronico en la sostenibilidad de las MiPymes del sector textil de

Bucaramanga, Santander, Colombia?

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo general.
Analizar el impacto del comercio electronico en la sostenibilidad de las MiPymes del

sector textil de Bucaramanga, Santander, Colombia.

1.2.2. Objetivos especificos.
» Determinar el grado de conocimiento de adopcion tecnoldgica de las MiPymes del sector

textil de Bucaramanga, Santander, Colombia.

> ldentificar cudles son las principales estrategias de comercio electronico utilizadas por las

MiPymes del sector textil de Bucaramanga, Santander, Colombia.

» Describir como ha influido el Estado en el fortalecimiento de los procesos de comercio

electronico de las MiPymes del sector textil de Bucaramanga, Santander, Colombia.

» Evaluar cuales son los efectos que ha tenido la implementacion de estrategias de
comercio electrénico para la comercializacion de productos de las MiPymes del sector

textil de Bucaramanga, Santander, Colombia.

1.3 Justificacion

En la actualidad, la llegada del internet ha dado un cambio a las interacciones sociales
entre las personas, este impacto no se ha quedado en un nivel muy bajo, sino que también ha
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influido en el sector organizacional como una herramienta potencialmente innovadora que ha
permitido la creacion de modelos de negocios altamente productivos e innovadores, logrando asi
nuevas maneras de comunicacion entre los clientes y nuevos canales de comercializacion que
permitan el intercambio de productos y servicios entre las partes que conforman la relacion

comercial.

Partiendo de lo anterior, es de suma importancia tener en cuenta que el comercio
electronico es una herramienta fundamental como canal de comercializacion principal de
modelos de negocios, los cuales resultan ser de vital importancia para las organizaciones que lo
aplican. Es por esto que, el presente trabajo de investigacion contribuira a los empresarios a
conocer la importancia del comercio electrénico como herramienta estratégica para la
organizacion, tomado como un canal de distribucidn sin barreras geogréficas y de gran alcance
comercial. También ayudara a las empresas a determinar el grado de adopciéon tecnolégica que
poseen, a fin de mejorar sus procesos de comercializacion y distribucion de sus productos. Por
otra parte, el presente estudio ayudara a las organizaciones objeto de estudio a describir como ha
influido el estado colombiano en el fortalecimiento de los procesos de comercio electrénico del

sector, para que estos sean aprovechados y generen desarrollo economico y social.

Es relevante mencionar que, la presente investigacion conlleva a un proceso de desarrollo
econdémico y social, pues en este caso especifico la ejecucion de dicha investigacion
proporcionara no solo la generacion de empleo, sino también el impulso a la creacion de nuevas
micro, pequefias y medianas empresas, o industrias que quieran incursionar en este sector, lo que

conlleva no sélo al progreso de la ciudad, sino también al de la region.

23



Ademas, aportara nuevos saberes a las empresas, todos estos basados en las nuevas
formas de comercializacion y en las tendencias comerciales actuales para propender por mejorar
la productividad, distribucion, comercializacién y competitividad organizacional del sector en el
cual se desenvuelven, todo esto partiendo de que se apoyen en los aportes de indole tedricos e

investigativos referenciados en el marco teérico de la presente investigacion.

En sintesis, lo que se busca en la presente investigacion es determinar si las empresas del
sector textil en el periodo de pandemia contemplado en el afio 2021, pudieron seguir sus
actividades comerciales, si no se mantuvieron, si se detuvieron o si en Gltimas, optaron por cerrar
sus establecimientos de comercio. Ahora bien, en caso de que hayan podido seguir con su
operatividad, lo que se quiere lograr con el presente estudio es evaluar cuales fueron los efectos
en la implementacion de estrategias del comercio electronico para la comercializacion de los

productos de las empresas del sector textil de Bucaramanga, Santander, Colombia.

1.4 Metodologia de la investigacion

1.4.1 Tipo de estudio.

La presente investigacion sera del orden observacional o no experimental, debido a que
los eventos asociados a las variables de investigacion ya han sucedido, en pocas palabras; dichas
variables son atemporales y estas no pueden ser manipuladas. Es por esto que, se pretende
describir y/o explicar la problematica planteada en el presente estudio ya que no se tiene el
control directo de los eventos y sus efectos porque estos ya sucedieron. Por otra parte, el enfoque
de la presente investigacion es el mixto (cualitativo-cuantitativo). Segun Grinnell, citado por
Hernandez, Fernandez Sampieri (2016), para la combinacion de estos dos enfoques, se deben

utilizar cinco fases similares y relacionadas entre si:
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> Llevan a cabo la observacién y la evaluacion de fenbmenos

» Establecen suposiciones o ideas como consecuencia de la observacion y evaluacion
realizadas

» Prueban y demuestran el grado en que las suposiciones o ideas tienen fundamento

> Revisan tales suposiciones o ideas sobre la base de las pruebas o anélisis

» Proponen nuevas observaciones y evaluaciones para esclarecer, modificar, cimentar y/o

fundamentar las suposiciones o ideas, o incluso, para generar otras. (Grinnell, 2017)

Ahora bien, las cualidades de ambos enfoques son inherentes a esta investigacién, pues
aportan el avance de la ciencia del comercio electrénico de manera significativa, comparando las
variables y los aspectos que se relacionan, asi como, la posibilidad de generar resultados con
control, replica y comparacion de fendmenos de estudios con otros estudios similares. Es por
ello, que estos dos enfoques proporcionan a profundidad la informacion, dispersion, riqueza
interpretativa, contextualizacion, detalles, indagacion real, holistica, flexible y experiencias
Unicas por su cercania con el entorno. Esto en virtud que ambos se entremezclan en la mayoria
de fases del desarrollo de los objetivos especificos, por lo que es conveniente combinarlos para
obtener informacion que permita triangularla. Esta triangulacion aparece como alternativa en esta
investigacion, a traves del analisis de la informacion, a fin de tener la posibilidad de encontrar
diferentes caminos para conducirlo a una comprension e interpretacion, lo mas amplia posible

del fenédmeno estudiando.

En suma, el enfoque mixto, es un proceso que recolecta, analiza y vincula datos
cualitativos y cuantitativos en el mismo estudio o0 una serie de investigaciones, para responder a

un planteamiento. Por otro lado, se utilizara el tipo de investigacion descriptiva la cual consiste
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en llegar a conocer las situaciones, costumbres y actitudes predominantes a través de la

descripcién exacta de las actividades, objetos, procesos y personas.

1.4.2 Meétodo.

Para el desarrollo de la presente investigacion se llevara a cabo el método deductivo (De
lo general a lo particular), debido a que se partira de datos generales conocidos como validos y
por medio del razonamiento légico se derivaran varias suposiciones. Para el problema
establecido en la investigacion, este cuenta con un marco tedrico que permitira resolver la
problematica planteada, sin dejar de lado, la implementacién de los instrumentos de recoleccion
de informacion como: la revision documental, la encuesta y el sondeo de campo. También sera
trascendental la busqueda de informacion en entidades como la Camara de Comercio de
Bucaramanga, Confecamaras y el Registro Unico Empresarial y Social. Ademas de ello, sera de
gran utilidad la triangulacion de la informacion, una vez que ésta sea recolectada, sistematizada y
analizada, para el desarrollo de los objetivos y el alcance de la investigacion, todo esto con el

propdsito de mitigar la problematica planteada en el presente estudio.

1.5 Sistema de variables.

Las variables mostradas a continuacion son las que se han observado a través de las
buenas practicas y del comportamiento de las empresas objeto de estudio, que nos pueden ayudar
a definir de manera significativa si se alcanzan o no los objetivos del presente trabajo de

investigacion:

Tabla 3. Operacionalizacion de variables

Tipo de Conceptualizac | Proposito Dimensione | Indicadores Técnica y/o

-z

variable ion S Instrumento
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Variable

dependiente:

Impacto de la
implementacid
n del comercio
electrénico en
la
permanencia
de las
MiPymes del

sector textil

Implementacion
del comercio
electrénico de
las MiPymes del
sector textil,
considerando
los estudios
basados en el
grado de
adopcién
tecnoldgica, las
estrategias y la
influencia del
comercio
electrénico en
estas

organizaciones.

Determinaci
on de
estudios para
la viabilidad
en la
implementac
i6n del
comercio
electrénico
en estas

empresas

Anélisis Encuesta

Grado de tecnolégico Sondeo de campo

adopcion organizacional

tecnoldgica | Analisis Revision
operacional documental
Conocimientos | Revision
acerca del documental
comercio

Estrategias electronico

de comercio | Identificacién
electrénico de acciones Observacién
enfocadas al
comercio
electronico
Requerimiento
S
Proyectos de Revision
Influencia ley documental
del Estado Apoyos
enel econémicos al
fortalecimie | sector
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nto del

Financiamient

comercio 0 para la
electronico generacion del | Observacion
desarrollo
empresarial
Variables independientes
Medicion Medicion Medicion
La importancia
Las redes de las redes Qué El grado de La cantidad de
sociales como | sociales como conocimient | conocimient | Cuantas empresas que
canal de canal principal | o0 posee la osy empresas cambiaron su
comunicacion | de empresa capacitacion | migraron modelo de negocio
y como medio | comunicaciony | sobre el de las hacia el tradicional a uno
de comercializacio | comercio empresas en | comercio totalmente
comercializac | nde los electronico | base al electronico tecnoldgico
ion productos comercio
electrénico
La importancia
Sitio web
en la visibilidad | Aplicacion | Elaumento | Servicio al Conocer la
amigable y
online a la movil de la cliente (Pre, credibilidad y la
atractivo
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para los marca e productivida | durantey percepcion de la
clientes informar de dyla post venta) marca

manera correcta optimizacion

sobre los de la

productos que eficiencia

estan operativa

disponibles para mediante la

los automatizaci

consumidores on.

Fuente. Elaboracién propia

1.6 Hipdtesis.

La estructuracion de las hipdtesis se basa en una hipétesis principal y cuatro secundarias,
donde la primordial hace referencia a un contexto positivo y que se quiere conseguir con la
realizacion de la presente investigacion. Por otra parte, en las hip6tesis secundarias se establecen
posibles variables que pueden ocurrir, partiendo de la suposicion de contextos basados en

experiencias propias del investigador.

1.6.1 Hipdtesis principal

El impacto de la implementacién del comercio electrénico en la sostenibilidad de las
MiPymes del sector textil de Bucaramanga, Santander, Colombia, es fundamental para

determinar la competitividad empresarial.
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1.6.2. Hipotesis secundarias

> El grado de conocimiento de adopcidn tecnoldgica de las MiPymes del sector textil de
Bucaramanga, Santander, Colombia es bajo, debido a la poca capacitacion e inmersién de
estas empresas en este rubro

> Las principales estrategias de comercio electronico utilizadas por las MiPymes del sector
textil de Bucaramanga, Santander, Colombia, son muy basicas o rudimentarias y pueden
ser en gran medida desconocidas por los socios y/o directivos, debido a que no hay una
cultura de comercio electrénico en Colombia

> La influencia del Estado en el fortalecimiento de los procesos de comercio electrénico de
las MiPymes del sector textil de Bucaramanga, Santander, Colombia, no abarca a todo el
sector local, debido a que los recursos son limitados para este rubro en tecnologia

» Los efectos que ha tenido la implementacion de estrategias de comercio electrénico para
la comercializacion de productos de las MiPymes del sector textil de Bucaramanga,
Santander, Colombia, contribuyeron a la sostenibilidad empresarial de las MiPymes

objeto de estudio

1.7 Poblacién, Tipo de Muestreo y Muestra.

1.7.1 Poblacion

La poblacién de MiPymes dedicadas al sector textil de Bucaramanga Santander,
Colombia es 4.129 empresas dedicadas a la confeccion y comercializacion de prendas de vestir,

la cual sera poblacion universal del presente estudio.
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1.7.2 Método de muestreo.

El método de muestreo utilizado para la determinacién de la muestra seré de tipo
probabilistico dirigido a poblaciones finitas contemplando la poblacién total de MiPymes del

sector textil, la probabilidad de ocurrencia, el nivel de confianza y el margen de error.
1.7.3 Determinacion de la muestra.

La determinacion de la muestra es un subconjunto de la poblacion que sera tomada como
base para poder aplicar los respectivos instrumentos de recoleccion de informacion en la presente
investigacion. Es por esto que, la determinacion de la muestra se realizé mediante la siguiente
férmula de muestreo aleatorio simple, la cual es definida por Martinez (2019) como “el
procedimiento que permite una muestra sobre la poblacion, la cual es basada en una determinada
probabilidad de elegir a los individuos que la conforman” (Martinez, 2019). Todo lo anterior, se

puede observar a continuacion:

_ Nx*Zz*p*q
n_EZ*(N—1)+ Z:xpxq
Doénde:
n= tamario de la muestra ?
N = Poblacion Universal 4,129 MiPymes
p Probabilidad de Ocurrencia 50%
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q Probabilidad de no Ocurrencia 50%
Z= Nivel de Confianza 95% = 1,96
E= Probabilidad de Error 7%

4,129 % 1,962 % 0,5 % 0,5

n= 0,072(4,129 — 1) + 1,962 x 0,5 * 0,5

n = 188 Encuestas

1.8 Fuentes y Técnicas para la Recoleccion de la Informacion.

1.8.1 Fuentes de informacién primarias.

Para la recoleccion de la informacion fue necesaria la utilizacion del instrumento de
medicion de tipo encuesta, definido como una herramienta para obtener informacion sobre las

caracteristicas, estrategias individuales y grupales, interaccion social de las personas que hacen

parte de una investigacion (Baena, 2017).

Ahora bien, esta encuesta fue estructurada con el pleno propdsito de recabar informacion
en base al impacto en la implementacion del comercio electrénico de las MiPymes del sector
textil, empresas objeto de estudio. La cual constd de 14 preguntas, 12 cerradas y 2 preguntas

abiertas, a manera de informacién de estas organizaciones, dicho cuestionario puede ser

consultado en el anexo de la presente investigacion

32




1.8.2 Fuentes de informacion secundaria.

Para complementar el desarrollo de los objetivos de la presente investigacion, fue
relevante la informacién bibliografica y documental de diferentes bases de datos, tales como: el
Departamento de Desarrollo Empresarial de Colombia, La Camara de Comercio de
Bucaramanga y diferentes recursos web, que dieron soporte investigativo al enfoque y tipo de la

investigacion.
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Capitulo Il
2 Marco Teorico

El marco teorico de la presente investigacion, permitira conocer referentes tedricos que
incursionaron en la tematica general, haciendo referencia a estudios, articulos, revistas,
documentos y otros origenes. Cabe resaltar que, estos aportan la viabilidad substancial,
accediendo a situar y orientar los progresos o desafios en pro al desarrollo de la investigacion;

Por ello, los fundamentos cientificos y sistematicos, en el desarrollo del mismo.

2.1 Comercio electronico y su evolucion

Segun el Gobierno de México por medio de su Secretaria de Economia (2021), establece
que “el comercio electronico es un modelo de negocio basado en la compra, venta y
comercializacion de productos y servicios a través de medios digitales (paginas web, redes
sociales, entre otros.)”. Mediante estas herramientas, tus clientes podran tener mayor acceso a los
productos y/o servicios que ofreces sin importar el lugar y el momento en el que se encuentren”

(Gobierno de México, Secretaria de Economia, 2021).

También, otros autores como Philip Kotler el padre del Marketing, define como el
comercio electronico a la “compra y venta de productos o servicios a través de plataformas en
linea que contribuyen a una red diversificada de consumidores y proveedores en diferentes partes

del mundo.” (Kotler, 2021)

Por otra parte, segun refiere Janice Reynolds el comercio electronico (E-Commerce) es el
acto transaccional donde se intercambian bienes o servicios a cambio de valores monetarios, pero

todo esto, a través de la web (Reynolds, 2001).
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Ahora bien, la historia del comercio electrénico se remonta a épocas pasadas en donde lo
que se ve hoy por hoy en una “tienda virtual”, es la Ultima evolucion de una extensa linea de
innovaciones y desarrollos. Todo nacio en los afios veinte y treinta del siglo XX en Estados
unidos, dando como primer paso a la venta por catalogos, este modelo rompe las barreras de lo
que estaba establecido para esa época, esto permitia que los consumidores pudieran ordenar los
productos de su preferencia sin salir de casa. Aqui es donde las empresas se dieron cuenta que
los consumidores querian comprar sin la necesidad de salir de sus casas, sin ir necesariamente a
una tienda fisica para adquirir dichos productos. Es por esto que, a mediados del afio 1960, se

inventa una herramienta que daria un giro y lo cambiaria todo.

El intercambio electrénico de datos (EDI) es una plataforma que permite a las empresas
transferir facilmente datos financieros, como ordenes de compra y facturas, de forma electrénica,
cabe mencionar que dicha etapa fue sumamente importante para la venta por catalogos y
telefonia, gracias al surgimiento de las televentas. En donde programas de television podian
exhibir sus productos y permitian que los consumidores llamaran para poder ordenarlos, dichos

articulos se pagaban con tarjetas de crédito.

Para la década de los 70, el inglés Michael Aldrich cre6 un concepto revolucionario, que
consistia en conectar una television doméstica modificada via teléfono a una linea multiusuario
de procesamiento computarizado. En otras palabras, logré hacer las primeras transacciones
electronicas informaticas de ventas. Su tecnologia fue aplicada en paises como Irlanda, Espafia y
el Reino Unido en las primeras transferencias financieras B2B (Business to Business), donde las
empresas podian comprar y vender paquetes turisticos, rentar, vender y comprar autos, hacer

préstamos de dinero, acceder a historial de créditos, entre otros. En la respectiva evolucion del
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comercio electrénico, el internet vino a cambiarlo todo. E1 World Wide Web o, el “proyecto de
hipertexto”, iniciado por Tim Berners y Robert Cailliau y el levantamiento de las restricciones
del Internet en 1991 para uso de fines comerciales, fueron los hitos que permitieron el salto real y
evidente de la historia del comercio electrénico a lo que podemos ver hoy en dia (Cardenas,

2020).

El comercio electronico es actualmente una de las industrias mas liquidas del mundo, y
todo indica que no solo continuard, sino que crecerd exponencialmente en las proximas décadas
gracias a la introduccion de nuevas tecnologias y la creciente penetracion de Internet. Esto
demuestra que el desarrollo del comercio electrénico apenas comienza. Con el desarrollo de la
tecnologia, el comercio electrénico eventualmente se convertira en la forma de negocio méas
comun en la mayoria de los paises y regiones del mundo. Es significativo resaltar que, dicha
evolucion del comercio electronico ha permitido que, en menos de cuarenta afios, este se haya
convertido en un sector que mueve millones de dolares en todo el mundo y que crece de una
manera exponencial con el pasar de los afios. Todo esto se ha logrado a medida que el desarrollo
de las tecnologias de la informacién y la comunicacion (TIC) y las plataformas de logistica

avanzan conjuntamente, logrando asi una sinergia entre las partes.

En sintesis, el comercio electronico se ha convertido a dia de hoy en la opcion preferida
por muchos clientes, constituyendo un claro ejemplo de como la irrupcién del comercio
electronico ha supuesto incluso una transformacion social innegable en los habitos de compra.
Por todo lo anterior, todo parece indicar que, en las proximas décadas, el sector continuara con

su expansion y con el asentamiento en aquellas zonas en las que todavia no esta plenamente
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instaurado, convirtiéndose en el principal pilar del comercio mundial en los proximos afios.

(Evolucion Del Comercio Electronico: Fases y Futuro, 2022.)

2.3 Plataformas de comercio electrénico

Segun Canton Araujo las plataformas de comercio electrénico son uno de los principales
actores en la venta a través de Internet son las plataformas digitales para el comercio electrénico,
las cuales basicamente son aplicaciones web desarrolladas especificamente para el comercio o

venta a través de Internet (Jiménez et al., 2021, Pag. 8)

Entre las principales caracteristicas de las plataformas del comercio electrénico, se

acentlan las siguientes:

» Catalogos de productos. Las plataformas normalmente le permiten crear, categorizar y
mantener los productos que se desean vender en la tienda

» La personalizacion de la apariencia de la tienda, esta no tendria ninguna ventaja de
marketing si se parecieran o fueran igual a las demas tiendas, lo que las conlleva a no
diferenciarse

» Los soportes en las transacciones bancarias como medios de pago en dichas tiendas, estos
puedes ser a través de pagos electronicos, los cuales se pueden hacer con tarjetas de
crédito, por medio de transferencias o con la interoperabilidad con otros sistemas como
PayPal

> Gestidn y rastreo de pedidos. Muchas aplicaciones de E-Commerce aportan la facilidad
para el seguimiento y envi6é de mercancias

> Gestion de informes y estadisticas sobre la tienda. Dichas funcionalidades deben de estar
presentadas en un marco de seguridad adecuado a la gestion de las transacciones y datos
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propios de una plataforma de comercio electrénico. De esta manera, el disefio debe de
contemplar la capacidad de afrontar ataques y de proteger los datos tanto como de la

organizacion y de los usuarios de la plataforma.

2.4 El comercio electrénico en el desarrollo Empresarial

El E-Commerce, 0 comercio electrénico ha cambiado los procesos de comercializacion,
debido al avance de las nuevas tecnologias y a la globalizacion del mercado; las empresas estan
obligadas a actualizar sus conocimientos en los nuevos sistemas informaticos que les permita

favorecer la interrelacion entre clientes y proveedores.

Segun Nieto (2000), la estrategia E-Commerce, nace en Estados Unidos en los afios 60°s,
cuando se origina el Intercambio Electrénico de Datos (IED), entre diversas firmas comerciales,
o comunmente llamado negocios entre empresas, lo que llevé al uso de documentos electrénicos,

como facturas, comprobantes, cotizaciones, ordenes de compras, contratos, entre otros.

Es importante resaltar que, el beneficio que el comercio electrénico trajo a estas empresas
fue la reduccidn de costos, por la realizacidn de transacciones por internet, desafio que los
empresarios asumieron, y que en la actualidad comprende el quehacer cotidiano de la mayoria de
empresas. Sin embargo, los riesgos del uso de documentos electronicos no se hacen esperar por
lo que el comercio electrénico es una estrategia que debe ser planificada en todos sus

componentes.

Por otra parte, cada dia existe mas competencia en el mercado, por la necesidad de
captacion de clientes; el mercado requiere calidad, eficiencia en la entrega y buen precio,

aspectos que la tecnologia ha ayudado a posibilitar, a través del internet. Es por esto que, la
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distancia ya no se considera una limitante dentro del comercio electronico; los canales de venta
ya son mas directos al consumidor final, y ademas de ello, hay mas personas que prefieren

realizar transacciones por internet, por confort, tiempo y economia. (Helgueros, 2010)

Las micro, pequefias y medianas empresas representan un gran motor de desarrollo
econdmico, por lo cual es indispensable para estas el apoyo en las nuevas tecnologias para la
comercializacion de sus productos. EI comercio electronico representa una alternativa de venta,
por la cantidad de productos que se ofertan y demandan. Al igual, este tipo de comercio reline a
diversos vendedores y compradores en el espacio virtual para realizar transacciones en el

momento que lo requieran.

Para Helgueros (2010), las ventajas y desventajas existentes en la implementacién del E-

Commerce o comercio electronico en la empresa son:

2.4.1 Ventajas:

» La disminucion de costos, reconocimiento y extension de la marca, contacto directo
con el cliente, diversificacion de productos, disponibilidad inmediata de productos,
valor agregado en la venta de espacios publicitarios

> Acceso a informacion precisa de los productos, para que los consumidores tomen la
mejor decision a la hora de comprar

» Ampliacion de canales tradicionales de venta

» Aumento de la ventaja competitiva de productos a nivel empresarial

2.4.2 Desventajas:
» Desconfianza del consumidor

» Un considerable porcentaje de personas que no tienen acceso a internet
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» Desconocimiento del manejo de las plataformas virtuales, por lo cual el consumidor
no encuentra el producto que requiere

» Mayor posibilidad de fraudes de informacion

2.5 Categorias de Comercio Electrénico

A nivel general, existen varios tipos de comercio electronico, en los cuales varia el

proceso de intercambio comercial entre la empresa o el vendedor y el comprador; estos son:

2.5.1 Business to Business (negocio a negocio)

Esta categoria de comercio se da entre empresas y abarca actividades de intercambio de
bienes o servicios para integrarlos en la cadena de valor de la empresa, incluyendo la
informacion y las transacciones digitales entre proveedores, socios, canales de comercializacion

y pagos. (Gonzélez, 2011)

Las ventajas de este tipo de comercio estan ligadas a la automatizacion de procesos, el
ahorro de los costos, la mejora del servicio al cliente, reduccion del inventario, y la mejora de la
competitividad de la empresa; también se pueden mencionar algunas desventajas relacionadas
con la complejidad en el proceso comercial, desconfianza de la transaccion, falta de beneficios,
entre otros. Se considera que el Business to Business tomara mas auge debido a que las empresas

cada dia estan innovando el comercio electrénico como estrategia de competitividad.

2.5.2 Business to Customer (negocio a cliente)

En esta categoria, la organizacion o empresa realiza un intercambio de valores con el

consumidor, y esto lo hace a través de una tienda virtual en la que el cliente puede ver una
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diversidad de productos o servicios, efectuando la compra mediante un carro de compras y
escogiendo el pago que més se adapte a su conveniencia. Las ventajas de este tipo de comercio
es la compra sin necesidad de desplazamientos, la facilidad de escogencia y comparacion de

productos y el menor costo de infraestructura comercial para la empresa.

Con respecto a las desventaja, el consumidor debe prestar mayor atencion a la seguridad
de su compra, el sitio web o la tienda virtual debe ser muy Ilamativa o reconocida para causar
mayor motivacion al consumidor, los compradores suelen tornarse sensibles en cuanto al precio
del producto ya que hay muchas ofertas en el mercado, y, por Gltimo, hay una gran proporcién de
consumidores que tiene poco conocimiento de la compra en linea, por lo que se les hace dificil la

busqueda de productos y la mejor opcion para realizar la compra.

2.5.3 Customer to Customer (cliente a cliente)

Este tipo de comercio electronico se lleva a cabo a través de consumidores que se vuelven
también vendedores y requieren de algun sitio web para comprar o vender algin producto en
especifico. Es por esto que, este tipo de comercio es utilizado en gran medida por las redes
sociales, o por los sitios de subasta, donde una persona puede ofrecer un articulo en venta, y otras

pueden hacer diferentes ofertas para comprarlo.

Dentro de las ventajas de esta categoria se encuentra la facilidad de compra y venta de
productos nuevos y usados, el dinamismo del precio, el acceso a articulos escasos y especiales y
la rapidez en la compra. Con respecto a las desventajas, esta el riesgo de comprar un producto de
mala calidad, la potencialidad de caer en fraude electronico, la deficiencia de certificados de

calidad y garantia del producto y la desconfianza de la compra.
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2.6 Segmentos de mercado por comercio electrénico

La mayoria de consumidores optan por realizar compras en internet, por su experiencia en
navegacion, su estrato socioeconémico, su perfil sociodemogréfico, la facilidad en la
conectividad, la disponibilidad de tiempo y las limitaciones de recursos en la compra de

productos. (Ruiz y Sanz, 2006).

Los diferentes segmentos de mercado electronico comparten aspectos homogéneos, tales
como el tipo de comprador, la motivacién hacia la compra, la personalizacion de la compray la

economia del producto. Es ahi, en donde nacen los diferentes tipos de compradores:

> Los locales, que buscan una marca especifica dentro de su area local

> Los personalizados que requieren de la relacién directa con el vendedor para adquirir
el producto

> Los de conveniencia, que tienen en cuenta el precio mas bajo, el tiempo y el esfuerzo.

> Los recreacionales, quienes disfrutan revisando las paginas para adquirir algan tipo de
producto o servicio

> Los econdmicos, quienes quedan satisfechos al comprar un producto de calidad en
promocion

> Los apéticos, quienes rechazan la compra, pero valoran la comodidad de hacer
compras por internet

> Los implicados, quienes se motivan por realizar compras por internet

Cristobal (2005), expresa que la mayor motivacion para la creacion de los segmentos de

mercado electronico radica en el disefio de las paginas de compra, la estructura, la informacién
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del producto y la publicidad que se le haga al mismo. Esto aumenta el interés y motivacion del

consumidor a utilizar el comercio electrénico.

2.7 Aspectos determinantes en la generacion de confianza y seguridad de los

consumidores al momento de la compra

La construccion de la confianza del cliente durante un proceso comercial es uno de los
pilares fundamentales en una labor propia de ventas. Es importante mencionar que, la era de la
transformacion tecnolégica ha revolucionado la forma en como se pueden obtener y/o adquirir
productos o servicios. Hoy por hoy, se exigen nuevas maneras de ganarse la confianza y
credibilidad de potenciales clientes, aun asi, sin tener un contacto directo cara a cara con ellos.
Cabe resaltar que, la confianza consiste en creer que una persona es capaz de actuar de manera
correcta ante la relacion comercial entre ambas partes. Esta se mide en funcion de los valores y
las acciones que posee el individuo. Ahora bien, la confianza y la credibilidad son pilares muy
esenciales en la relacién comercial, si un vendedor no tiene la capacidad de generar confianza,
pues no se llevara a cabalidad la venta. Los clientes potenciales buscan soluciones en manos de
personas 0 empresas que les genere una absoluta confianza para que los clientes puedan tomar la

mejor decision de compra.

Por otra parte, la confianza es muy importante debido a que esta ayuda al crecimiento de
los negocios. Es bien sabido que, un cliente satisfecho recomendara a otras personas los
productos o servicios que haya adquirido. Ahora bien, hoy en dia existe forma de ganarse la
confianza de los prospectos clientes, a continuacion, se pueden identificar algunos aspectos
determinantes en la generacion de confianza tales como: la empatia, la transparencia, la

reputacion, la seguridad y la personalizacion, las cuales se deben de llevar a cabo en toda
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relacion comercial para asi, poder lograr la obtencion de confianza y credibilidad de los clientes

de la empresa o0 negocio.

Figura 1. Aspectos determinantes en la generacion de confianza y seguridad de los consumidores al

momento de la compra

Reputacion
del
vendedor
Generar Riesgo
empatia percibido
CONFIANZA
Seguridad Privacidad
de la en la
transaccién transaccion

Fuente. Elaboracion propia.

2.8 Métodos de pago en el comercio electrénico

El término moneda electrénica o dinero electrénico es una manera muy general para
referirse a una amplia gama de mecanismos de pago utilizados en el E- Commerce. Se establece
como dinero electronico a aquellos productos que le permiten al consumidor utilizar medios

electronicos para acceder a otros servicios convencionales de pago.

En la actualidad no se ha adquirido formalmente en el &mbito internacional una

terminologia con respecto al dinero electronico, las mas utilizadas son: e-money, cybermoney,
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smartcards, digital cash, cybercurrency, entre otras. Sin embargo, en muchas ocasiones un
mismo término puede tener multiples sentidos, segln su contexto y las circunstancias en las que
se lleven a cabo. Es por esto que, con la aparicion progresiva de nuevos medios digitales de
pago, se esta viabilizando la existencia de transacciones comerciales ejecutadas completamente a

través de internet, mostrados a continuacion:

2.8.1 Tarjetas

Estas pueden ser débito o crédito y su respectiva utilizacién en el comercio electrénico
presenta algunos inconvenientes o trabas que se relacionan principalmente con los siguientes

aspectos:

2.8.2 Seguridad.

Esta, como medio de pago requiere la proporcion del niumero de tarjeta hacia el vendedor,
sea débito o credito. Si el mensaje no esté encriptado, se corre el riesgo de que la transmision sea

interceptada y que la informacion en la relacién comercial sea utilizada por terceros.

2.8.3 Costos de transaccion

Los emisores de dichas tarjetas nombradas anteriormente, incurren de manera directa en
los costos al proveer el sistema de pago, los cuales son trasladados a los vendedores, esto es un

gran inconveniente para realizar compras de poco valor.
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2.8.4 Limitacion en la cantidad de personas que tienen tarjeta.

Utilizar la tarjeta como medio de pago en el Comercio Electrénico exige que, tanto el
comprador como el vendedor deben estar adheridos al mismo sistema de tarjeta de crédito o

débito, caso contrario no podra ser utilizado este mecanismo. (Jiménez et al., 2021, Pag. 9)

Cabe mencionar que, las tarjetas tales como: MasterCard y Visa, utilizan una norma en el
comercio electronico llamada Secure Electronic Transaction (SET). Esta tecnologia busca el

logro de superar cinco desafios mostrados a continuacion:

» “Garantizar reserva en la informacion de pedidos y pagos, que se logra por la
encriptacion de los mensajes.

» Asegurar la integridad de todos los datos transmitidos, a traves de la firma digital.

> Verificar que el titular de la tarjeta sea usuario legitimo de una cuenta, mediante la
utilizacion de la firma digital y los comprobantes del comerciante

» Garantizar la autenticidad del comerciante para que pueda aceptar pagos con tarjetas
bancarias a través de una institucion financiera.

» Facilitar y alentar la interoperabilidad entre proveedores de redes y de software (Morales

& Maria Paola, 2021)”.

2.8.5 Cheques digitales o electronicos

Con la excepcion de gue el cliente firme el cheque con una firma digital, este sistema
funciona como si los cheques fueran genuinos. El cheque debe transmitirse en linea en un

formato encriptado después de ser firmado. El cliente debe poseer una chequera electrénica para
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poder utilizar este sistema de pago. Es una tarjeta del tamafio de una tarjeta de crédito o débito
que contiene los datos del cliente y se utiliza para insertar la tarjeta a través de una ranura que se

conecta a la computadora.
2.8.6 Dinero electronico

Este término hace referencia a una variedad de sistemas propuestos, ensayados o en plena
operacién durante los Gltimos afios, estos estan establecidos a facilitar los pagos en transacciones
menores. Este es catalogado como el valor pre-almacenado en tarjetas “inteligentes”, estas
pueden ser del tamafio de una tarjeta de crédito, débito o regidas por computadoras personales,
mediante programas sumamente especiales. Este valor es susceptible de ser transferido a otras
tarjetas o similares computadoras, a comerciantes unidos de la necesaria infraestructura para

recibirlo (lectoras de tarjetas) o a través de Internet u otras redes. (Jiménez et al., 2021, Pag.10)

En conclusion, el E-Commerce tiene que ser capaz de funcionar en unidades métricas o
imperiales. Dicha capacidad de trabajar en diferentes monedas es una caracteristica amigable con
el cliente, permitiendo que los consumidores puedan cotizar adecuadamente los productos en su

propia moneda, sin importar en cualquier parte del mundo se encuentren.

Figura 2. Generacion de satisfaccion al cliente por medio de los pagos seguros en la relacion comercial

Relacién Medios de Generacion de Satisfacccion
comercial pago seguros confianza del cliente

Fuente. Elaboracién propia
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2.9 Aspectos determinantes del desarrollo y la permanencia de las MiPymes en

Colombia

El desarrollo empresarial pasa por una serie de obstaculos partiendo desde la creacion de
la empresa y su permanencia en el mercado. Zapata (2014), expresa que la pequefia y la mediana
empresa se han constituido en objeto central de estudio de las nuevas teorias administrativas. (p,

3)

Confecamaras dentro de sus informes anuales de productividad, presenta las actividades
econdmicas en donde las empresas tiene mayor riesgo de fracaso; esta son servicios, alojamiento,
y comercio. Este comportamiento obedece a la ineficiente interaccion de las empresas con el
mercado en los tltimos afios. Segun el Registro Unico Empresarial y Social (RUES), en
Colombia de cada 100 empresas constituidas 78 supera el primer afio, 61 logran superar los tres
primeros afos y solo 42 pasan los primeros 5 afios. Esto soporta la sostenibilidad empresarial en

el pais. (Confecamaras, 2017)

La supervivencia o permanencia empresarial lo determinan los siguientes factores:

Figura 3. Factores determinantes de la permanencia empresarial

Localizacion Geografica Factores Sociales Tamario

Desarrollo Regional Crecimiento Social Orientacion del

Mercado
Cercaniaa Areas Orientacion del Organizacion Juridicay
Metropolitanas Mercado Financiera

Fuente. Informacion extraida de Confecdmaras (2017)
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Ahora bien, las MiPymes tienen problemas de permanencia, centrados en cuatro factores,

segln Zapata (2014):

A\

La falta de aplicacion de procesos administrativos a la hora de crear empresas
La influencia del entorno

La nula gestion interna

YV YV Vv

La incapacidad de asociarse con otras empresas para afrontar la competencia nacional e

internacional

La realidad de las MiPymes en Colombia es que la mayoria han sido formadas sin un
estudio de mercados previo, baja autonomia de los gerentes o propietarios para alcanzar el
objetivo de la empresa, poca pertinencia de los empleados para preservar su area de trabajo, poca
formacion de los empleados y nula aplicacion de técnicas de planeacion estratégica para la

operacion de la misma.

La carencia generalizada de planeacion estratégica en las MiPymes, hace que esta opere
dia a dia sin horizonte a largo plazo, ni control de ingresos y egresos que le permita medir su
productividad. Vélez, et al (2005), expresan que una empresa perdurable es aquella que a través
del tiempo presenta superavit, intensifica la fuerza del mercado, ahonda en espacios no
explotados y estudia periédicamente a sus competidores, disefiando con estos insumos su cadena

de valor.

El desempefio eficiente de la gestion empresarial se mide por la coherencia de su

accionar, la identificacion de su entorno y la adaptacion de sus politicas de gobierno, lo cual
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aumenta su crecimiento en la rentabilidad, construye conocimientos integrales administrativos y

optimiza la calidad en los procesos de interaccion social y econdémica.

2.10 Grado de adopcion tecnologica y buenas practicas en la implementacion del

comercio electrénico en las MiPymes

Hoy por hoy, el rol de las nuevas tecnologias de la informacion y las comunicaciones
(TIC) se ha visto cuestionada de manera significativa en cuanto a la adopcion en las micro,
pequefias y medianas empresas (MiPymes), todo esto es llevado a cabo por diversas
implicaciones culturales, socioecondmicas y de mercado; entre otras. En la actualidad, no solo
por la globalizacion sino también por la crisis sanitaria que atraveso el mundo, las TIC han hecho
que el acceso, el uso y la apropiacion de las tecnologias de la informacion se conviertan en una
condicion altamente necesaria para mejorar la productividad y la competitividad de estas
empresas. Se puede identificar que, el aprendizaje, la preparacion y la innovacion del capital
humano es un factor fundamental para que la implementacion de las TIC se pueda llevar a

cabalidad en las organizaciones.

Por otro lado, se establece que las principales barreras de acceso que poseen las MiPymes
para poder hacer un uso adecuado de las tecnologias de la informacion se deben a la brecha
digital y de conocimiento que tienen estas empresas, lo cual se puede evidenciar en la poca o
nula capacitacion que tienen los colaboradores de estas organizaciones en cuanto a este tipo de
herramientas. Ahora bien, los avances tecnoldgicos en materia de conectividad y accesibilidad a
las redes de informacidon han estimulado de manera significativa nuevos modelos de negocio y
estos han favorecido de una u otra manera el transito de la economia tradicional a la economia

electrénica.
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Es por esto que, la combinacién empresa-tecnologia tiende hoy por hoy a ser un lazo
inseparable; sin embargo, la aparicion y presencia de las MiPymes colombianas en internet es
aun muy incipiente. En la actualidad, los modelos de negocio han evolucionado como
consecuencia al cambio acelerado y al desarrollo de nuevas tecnologias. Cabe destacar que, la
revolucion provocada por internet ha favorecido el transito de la economia electrénica o también

Ilamada economia digital.

De todo lo anteriormente dicho, se plantea que para poder adoptar estas nuevas
herramientas las organizaciones independientemente del sector, antigiiedad y tamafio, deben de
replantear la manera en como llevan a cabo sus actividades comerciales, involucrando en su
modelo estratégico de negocio la planeacion tecnoldgica, buscando la cohesion y alineacion de
los objetivos corporativos y tecnoldgicos de las micro, pequefias y medianas empresas. Esta
dindmica conlleva a las empresas a ser mas competitivas o a dejar de existir en el entorno donde
se encuentran, es por esto que la competitividad se ha convertido para las empresas en una
exigencia para la supervivencia de las mismas. Se establece que las MiPymes en la actualidad
tienen poca presencia en internet, estas no poseen suficiente informacion y conocimiento sobre
las nuevas tecnologias, 1o que expresa una nueva cultura tecnoldgica que se construye en un
factor muy critico, el cual impide que haya una transferencia de conocimiento en estas

organizaciones.

2.11 Buenas practicas para tener un comercio electrénico efectivo

El concepto de buenas précticas no son méas que aquellas acciones que se implementan
dentro de una organizacion y que de una u otra manera producen la mejora de procesos,

productos o servicios. Estas, de alguna manera permiten de manera significativa a las empresas
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a establecer reglas de juego que permean todas las areas y que también, ayudan al
fortalecimiento de su cultura empresarial. En otras palabras, estas son un conjunto de métodos,
acciones, operaciones, regulaciones, procedimientos o reglas determinadas introducidas por una
organizacion para lograr cumplir o superar sus objetivos. Ahora bien, partiendo de que el
comercio electronico es un conjunto de estrategias y herramientas que se utilizan para la
comercializacion de productos y servicios en internet, este debe de ir entrelazado con acciones

efectivas para poder darle un efectivo desarrollo a este tipo de actividad.

Hoy por hoy, existen muchos factores que pueden influir en el éxito de cualquier
organizacion, cabe mencionar que la digitalizacion de sus actividades comerciales es una buena
ventana a un mundo de oportunidades de negocio ya sea con clientes o con otras empresas
interesadas en los productos o servicios que se oferten por dicha organizacion. Es por esto que, a
continuacion, se pueden identificar ciertos elementos fundamentales para llevar a cabo una buena

practica de comercio electronico en la organizacion:

Mantener siempre un activo contacto con los clientes potenciales y actuales
Mantener un sitio web amigable y atractivo para los clientes

Elegir un buen nombre de dominio y un buen proveedor de hosting
Explotacion de redes sociales como medios de comunicacion y de comercio
Personalizar y organizar tus productos en la tienda virtual

Servicio al cliente de calidad (pre, durante y post venta)

Definir medios de pago seguros, flexibles y confiables

Realizar un buen trabajo SEO (optimizacion para motores de busqueda)

v VvV VYV VvV V¥V V¥V ¥V VY V

Contar con una aplicacion movil
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> Conecta el contenido con mas canales de venta

En definitiva, este tipo de acciones puede de una u otra manera mejorar las practicas del
comercio electronico para que su aplicacion sea efectiva y se puedan lograr los objetivos
propuestos por la organizacion. Ahora bien, es importante resaltar que para que se lleven a cabo
estas buenas practicas se debe de contar con un equipo altamente capacitado y orientado a los

resultados que la empresa pretende conseguir por medio de la ejecucion de estas acciones.

Por otra parte, el comercio electrénico automatiza los procesos para poder llevar a cabo
negocios, como la generacion de una orden de compra, la verificacion del crédito de una persona
de forma inmediata y demas procesos que se puedan encontrar en la cadena de valor, para esto
podemos conceptualizar que hay sistemas que mejoran todos los procedimientos de las
organizaciones, se amplia a los sistemas de informacion como aplicaciones empresariales donde

se juntan todas las areas funcionales de una compaiiia.

2.12 Ventajas del comercio electrénico en las organizaciones

Actualmente, el comercio electronico ofrece muchas ventajas competitivas al momento
de su efectiva aplicacién. Una manera idonea de entendimiento y ejecucién, puede generar
significativos resultados para la empresa, generando valor y reconocimiento dentro del mercado
donde se desenvuelven. A continuacion, se pueden observar importantes ventajas de la

aplicacion del comercio electronico en las organizaciones:
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2.12.1 Mayor alcance

El uso de internet y las redes sociales posibilita la llegada de sus productos o portafolios a
cualquier persona que se encuentre al otro lado del pais, incluso del mundo, permitiendo a las

empresas darse a conocer a nivel global.

2.12.2 Mayor captacion de clientes

Una de las grandes ventajas del comercio electronico es la factibilidad para poder
expandir tu empresa. A diferencia de los comercios presenciales, las tiendas en linea no se
encuentran limitadas por su ubicacién geogréafica, dando como resultado que en un mercado

tecnoldgico més grande, se puedan obtener aumentos en el nimero de ventas posibles.

2.12.3 Anélisis de datos

De acuerdo con la obtencion de informacion suministrada por el sitio web con base en las
ventas y en los navegantes de la web, se pueden crear estrategias de marketing cada vez mas

dirigidas para todos y cada uno de los usuarios, basadas en la analitica de datos.

2.12.4 Menor gasto de operacion

Los sitios web 0 marketplace no quieren gastos fijos como arrendamientos, impuestos,
servicios publicos y demas, a diferencia de las compafiias o tiendas fisicas. Es importante resaltar
que, se deben de generar unos gastos para darle una manutencion al sitio, pero estos no son tan

elevados como los que se hombraron anteriormente en los lugares fisicos.
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2.12.5 Posibilidad de venta 24/7

Con el debido acceso a internet, las empresas pueden tener la gran oportunidad de tener
transacciones comerciales las 24 horas del dia y los 7 dias de la semana, con todo el publico que

se encuentre digitalmente conectado.

2.12.6 Oportunidad de crecimiento orgénico

Por medio de la creacion de contenido como: podcast, blogs, discusiones o camparias, se

puede lograr generar una mayor interaccion de nuevos visitantes al sitio web de la empresa.

2.12.7 Inversién

Hoy por hoy, existe la gran oportunidad de poder crear sitios web o tiendas digitales sin
ningun tipo de inversion economica, dependiendo de las necesidades de la organizacion,

logrando con esto poder llegar a un alcance mas alto de consumidores potenciales.

2.12.8 Informacién del usuario

Mientras el usuario se encuentra en el sitio de compra de la empresa, esta misma puede
recolectar informacion clara, veraz y precisa sobre nuestros clientes, sean actuales o potenciales
para poder crear una mejor experiencia futura para cada uno de ellos, ya sea en gustos,
preferencias, y anhelos, entre otros; lo cual ayuda a identificar todos los patrones posibles de

consumo de estas personas.
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2.12.9 Incremento de las utilidades

Poseer una tienda virtual es una inversion rentable, esto se debe a que los costos de
operacion en la comercializacion de los productos o servicios son bajos y el margen de ganancia

es mucho mas alto que llevarlo de manera tradicional.
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Capitulo 111
3 Resultados

Para el desarrollo de los resultados de la presente investigacion, fue necesario la
aplicacion, sistematizacion y analisis de los instrumentos de recoleccion de informacién que
dieron soporte a la determinacion del grado de conocimiento de la adopcion tecnoldgica en la
MiPymes del sector textil y la identificacion de las principales estrategias que estas
organizaciones utilizan para la comercializacion de sus productos. Es muy importante mencionar
que, el instrumento de recoleccion de datos que fue utilizado en la presente investigacion fue de
tipo encuesta, la cual fue respectivamente validada para asegurar la confiabilidad de la misma y
de sus resultados (Ver apéndice #2). Asi mismo, mediante procesos de gestion documental se
pudo describir como ha influido el Estado en el fortalecimiento en los procesos comerciales de
estas MiPymes, al igual de la extraccion de informacion para evaluar los efectos de este

fortalecimiento en el desarrollo empresarial de estas empresas.

3.1 Grado de conocimiento de adopcidn tecnoldgica de las MiPymes del sector textil de

Bucaramanga, Santander, Colombia.

Para determinar el grado de conocimiento de la adopcién tecnolégica de las MiPymes del
sector textil de Bucaramanga, Santander, se aplicé una encuesta de 15 preguntas a la muestra
objeto de investigacion, en las cuales hicieron referencia a la caracterizacion de las empresas, al
igual que a los conocimientos que estas tienen acerca del uso de las tecnologias en su desarrollo

empresarial los resultados fueron los siguientes:
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Figura 4. Pregunta namero uno del cuestionario: nombre del cargo de quien responde el cuestionario
Nombre del cargo de quien responde el cuestionario
188 respuestas

150
139

(73.9 %)
100
50
. 16 (8.5 %)
0,
10G3%) 9w 8%) 105%)  4(21%) 2011%)  [G1%)
0 — I [ — - I
Asistente administrativo Gerente Gerente administrativo Gerente encargado
Directivo Gerente Administrativo Gerente comercial Gerente gen...

Fuente. Elaboracion propia.

En la figura anterior se demuestra los nombres de los cargos que contestaron el
cuestionario de la presente investigacion. Cabe destacar que, el 73.9% de las personas
encuestadas posee el cargo de gerente de las organizaciones encuestadas, por otro lado, un 8.5%
hacen parte a los gerentes comerciales de las empresas textiles objeto de estudio. Ademas, el
5.3% de las respuestas la generaron las personas con el cargo “asistente administrativo”. Ahora
bien, con un porcentaje del 4.8%, las personas del cargo directivo respondieron de manera
eficiente dicho cuestionario, donde detras de todos los cargos anteriormente mencionados se
encuentran: gerente administrativo, gerente encargado y gerente general, con sus respectivos

porcentajes como se puede observar en la figura cuatro.
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Figura 5. Pregunta nimero dos del cuestionario: ¢Cual es su edad?

;Cual es su edad?

188 respuestas
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34(1?_1%)
29 (15.4 %)
30
% 8(9.6%)
14(?|.4%~) 3(69%) 15(8%)

9(48%) 9(48%)
10 | T(37%) | T(37% ?(3.|?%) 7 (37%)

0, 1 0 1 00y

3(16%) 2 (1.13(16%) 3016000 050

0

26 30 32 34 36 38 40 42 45 45 58

Fuente. Elaboracién propia.

En la pregunta nimero dos del cuestionario realizado, se hace énfasis en la edad de las
personas encuestadas. Ahora bien, 34 personas respondieron que tienen una edad de 36 afios. Por
otra parte, el 15.4% de las 188 personas encuestadas aluden que tienen 37 afios de edad. Ademas,
9.6% de ellos determinan que tienen 38 afos y por otro lado; 15 personas respondieron que su
edad promedio es de 45 afios. Cabe desatacar que, dentro de esta pregunta, el restante respondid

que sus edades oscilan dentro de los 29, 35, 39, 46, 48, entre otras edades.
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Figura 6. Pregunta namero cinco del cuestionario: ¢Cual es el nivel educativo del propietario de la
Pyme?

i Cual es nivel educativo del propietario de la Pyme?

188 respuestas

@ Frimaria

@ Secundaria
Técnico

@ Tecnolégico

@ Universitario

@® Posgrado

Fuente. Elaboracion propia.

Con un 28.7% de las personas encuestadas, siendo este el mayor; dichos empresarios
respondieron que su nivel educativo es de primaria. El 19.7% afirman que su formacion
educativa es técnica y el 18.6% respondieron que su nivel educativo hasta el cual llegaron fue la
secundaria. Por otro lado, con un 17.6%, la formacién académica de estos propietarios fue la de
nivel tecnoldgico Ahora bien, con un porcentaje solo del 12.8%, fueron los empresarios que
lograron realizar estudios universitarios. Por Gltimo, con solo un 2.6% de los propietarios

encuestados, estos afirman que realizaron estudios de posgrado.
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Figura 7. Pregunta niamero cuatro del cuestionario: ;Como se califica su empresa?
;Como se clasifica su empresa?

186 respuestas

@ Wicro
® Pequeiia
@ Mediana empresa

Fuente. Elaboracion propia.

En Colombia, las empresas se clasifican como micro, pequefia y mediana empresa. Ahora
bien, el 50.5% de las empresas textiles encuestadas respondieron que estas se clasifican como
microempresa. El 27.4% de estas organizaciones respondieron que son pequefias empresas
textiles de la region vy, el 22% respondieron que su clasificacion es de medianas empresas segun

la norma.

Figura 8 . Pregunta nimero tres del cuestionario: ¢Cual es el sector al cual pertenece su empresa?

iCual es el sector al cual pertenece su empresa? [

188 respuestas

@ Produccién
@ Comercializacion
@ Produccién y comercializacion

Fuente. Elaboracion propia.
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Los sectores establecidos como respuestas en el formulario de la investigacion son:
Produccidn, comercializacion y produccion y comercializacion. Donde, el 56.4% de los
encuestados respondieron que el sector al cual pertenece su actividad econdémica es a la
produccion y comercializacion de textiles. Por otra parte, el 22.9% afirma que solo se dedican a
la comercializacion de estos productos. Y por Gltimo, con un 20.7%, los empresarios

respondieron que su sector pertenece solo a la produccion de textiles dentro de esta zona del pais.

Figura 9. Pregunta nimero catorce del cuestionario: ¢Cual es el proceso de distribucion de su empresa

para la venta de sus productos?

¢Cual es el proceso de distribucion de su empresa para la venta de sus productos?

188 respuestas

@ Venta directa al consumidor
@ Venta a intermediarios
Ventas a grandes distribuidores

Fuente. Elaboracion propia.

El 50% de los empresarios encuestados afirman que el proceso de distribucién en su
organizacion para la comercializacién de sus productos es la venta directa al consumidor. Por
otro lado, el 25.5% aseguran que su manera de vender es a traves de la venta a intermediarios y

el 24.5% ratifican que su comercializacion se basa en las ventas a grandes distribuidores.
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Figura 10. Pregunta seis: ¢Cual ha sido la rentabilidad de su empresa en los ultimos tres afios?

¢Cual ha sido la rentabilidad de su empresa en los Ultimos tres afios?

188 respuestas

® 1%-25%

@ 26% - 50%

® Mas del 50%

® Mo ha tenido rentabilidad

Fuente. Elaboracion propia.

El 84% de los empresarios han especificado que su rentabilidad en Gltimos tres afios va
del 1% -25%, el 9.6% de ellos respondieron que su rentabilidad es del 26%-50% y el 5.9% de los
empresarios han dicho que no han tenido rentabilidad en esos periodos. Por ultimo, el 0.5%

afirman que han tenido mas del 50% de rentabilidad en los Gltimos tres afios.

Figura 11. Pregunta siete ;Qué medidas opt0 la empresa para sobrevivir en el mercado en tiempo de
Covid-19?

:Qué medidas optd la empresa para sobrevivir en el mercado en tiempo de Covid-
19?2

188 respuestas

@ Seguir su funcionamiento tradicional

@ Incursionar nuevos modelos de
negocios

@ Uso del comercio electrénico

L ® o

48.9%

Fuente. Elaboracion propia.
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El 48.9% de los empresarios optaron por seguir el funcionamiento tradicional de sus
negocios, el 29.8% usaron el comercio electronico como una nueva forma de comercializar sus
productos. Ahora bien, el 17.6% de las empresas incursionaron nuevos modelos de negocios
dentro del sector donde se desenvuelven, y por altimo, un 3.7% de los propietarios de estas
empresas afirmaron que utilizaron otras maneras de sobrevivir en el mercado en el tiempo de

Covid-19.

Figura 12. Pregunta nimero ocho del cuestionario: ;Qué conocimiento tiene su empresa acerca del

comercio electrénico?

¢Qué conocimiento tiene su empresa a cerca del comercio electronico?

188 respuestas

@ Alto

® Medio
Bajo

® Nulo

Y

Fuente. Elaboracion propia.

El 59.6% de las personas encuestadas afirmaron que su conocimiento acerca del comercio
electrénico es bajo. Por otro lado, 31 personas respondieron que su conocimiento es nulo. Sin
embargo, 29 empresarios dicen que su conocimiento es medio y por ultimo, 16 de ellos se

consideran que poseen un alto conocimiento acerca del comercio electrénico.
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Figura 13. Pregunta nueve: ¢Implementa el comercio electronico en la venta de sus productos?

iImplementa el comercio electronico en la venta de sus productos?

184 respuestas

® si
® No

Fuente. Elaboracion propia.

Con un 70.1%, los empresarios respondieron que, si implementan el comercio electrénico
en la venta de sus productos, a diferencia del 29.9%, los cuales afirman que no implementan el

comercio electrénico en la comercializacion de sus productos.

Figura 14. Pregunta quince del cuestionario: ¢Usted considera que la implementacion del comercio

electrénico en su empresa tuvo un impacto favorable dentro de la comercializacién de sus productos?

¢Usted considera que la implementacion del comercio electronico en su empresa
tuvo un impacto favorable dentro de la comercializacion de sus productos?

188 respuestas

® s
® No
@ NS/NR

Fuente. Elaboracion propia.
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El 67.6% de los empresarios encuestados respondieron que la implementacion del
comercio electronico en sus organizaciones si tuvo un impacto favorable dentro de la
comercializacion de los productos; ello debido a que el proceso de comercializacion se mantuvo
en movimiento. Por otra parte, el 29.3% aseguran que no fue nada favorable la implementacion

del E-Commerce y el 3.2% respondieron; no saben, no responden.

Figura 15. Pregunta nimero trece del cuestionario: ¢;Qué dificultades o barreras ha presentado su

empresa para la implementacion del comercio electrénico?

¢Qué dificultades o barreras ha presentado su empresa para la implementacion del
comercio electronico?

188 respuestas

® Seguridad digital

@ Desconocimiento del E - Commerce y
los requisitos legales para su aplicacion
Deficiencia del talento humano para la
implementacion del comercio electroni. .

@ Desconfianza del consumidor para
generar el pago a través de los medio. .

@ Otra

® Desconfianza del consumidor para ale
pago a traves de los medios digitales

Fuente. Elaboracién propia.

El 39.9% de las empresas encuestadas creen que las dificultades o barreras que ha
presentado la organizacién para la implementacién del comercio electrénico, es debido al
desconocimiento del E-Commerce y los requisitos legales para su aplicacion. Por otro lado, el
41% afirma que las barreras o dificultades en la aplicacion son debido a la desconfianza del

consumidor para generar el pago a través de los medios digitales. Y con un 12.2%, estos
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determinan que es por la deficiencia del talento humano de su empresa para la implementacion
del comercio electronico. Ademas, el 9.6% creen que la razon principal es debido a la seguridad
digital. Por Gltimo, con un 4.3%, son los que aseguran que las dificultades y barreras en la

implementacion del comercio electronico son otras de las que se plasman en el cuestionario.

Figura 16. Pregunta nimero once del cuestionario: Si su respuesta anterior es afirmativa ; Como

promocionan sus productos?

¢Como promocionan sus productos?

188 respuestas

® Venta directa fisica
@ Através de locales comerciales
Através de internet

@ Venta directa fisica y a través de
internet

@ Através de intermediario fisico
© Através intermediario digital
@ FPor catalogo de productes

Fuente. Elaboracion propia.

Un 42% de los encuestados respondieron que la manera en cOmo promocionan sus
productos es a través de la venta directa fisica, por otro lado, el 29.3% de ellos afirman que
venden de manera directa fisica y a través de internet. Por otra parte, el 18.6% promocionan sus
productos a través de locales comerciales. Ahora bien, con unos porcentajes inferiores a los
anteriormente mencionados encontramos: con un 3.5%, realizando la promocion de sus
productos a través de intermediario fisico, con un 3.7% a través de catalogos de productos y por

altimo, con un 0.5% venden a través de internet.
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3.1.1 Diagnostico situacional

En base a los resultados obtenidos en la encuesta, se puede evidenciar que sigue la
mayoria de gerentes o administradores de las MiPymes del sector textil de Bucaramanga no
poseen estudios profesionales, indicando un aproximado del 62% de este segmento que solo
tienen estudios hasta basica secundaria; de igual manera se puede observar que los mismos
gerentes o administradores de estas MiPymes se dedican tanto a la produccién como a la
comercializacion de las prendas de vestir, para minimizar el costo en mano de obra. Otro aspecto
relevante a mencionar es que la pandemia que la pandemia Covid-19, trajo consigo efectos
negativos en la rentabilidad de estas empresas, pues la mayoria de estas en los tltimos 3 afios

manejaron un margen de entre el 0 y el 25%.

Conforme a la informacion relacionada con la utilizacion del comercio electronico para la
venta de sus productos, solo el 29.8% de los 188 encuestados afirm¢ utilizarlo en la pandemia
Covid-19 y el tipo de red mas utilizada fue Facebook. También se pudo observar que la mayoria
de empresas no tienen un conocimiento profundo del comercio electronico, por lo cual, solo
asocian esta red como medio de venta. Asi mismo, mas de la mitad de las empresas encuestadas
indican que siguieron sus actividades de la forma tradicional, por lo cual su rentabilidad se vio

afectada por el confinamiento y el cierre de negocios.

Se hace relevante manifestar el enfrascamiento de las MiPymes del Sector textil en la
metodologia de administracion tradicional, en donde la implementacion del comercio electronico
se convierte en un reto para la transformacion de la actividad comercial de este sector. A pesar

que no todas las empresas realizan labores de produccion, y comercializacién, todas si estan
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encaminadas a la venta de productos textiles, lo cual indica una deficiencia en la competitividad

del sector frente al gran sector empresarial textil tanto nacional como internacional.

Dicho esto, se realiza el anélisis FODA de la implementacion del comercio electrdnico en
las MiPymes del sector textil de la ciudad de Bucaramanga, a través de los siguientes

parametros:

Figura 17. Anélisis FODA implementacion del comercio electronico en las MiPymes del sector textil de

Bucaramanga

FORTALEZAS (+) DEBILIDADES (-)

«Diversidad de productos en el sector +Baja rentabilidad en tiempos de Covid-19

tewtil #Bajo conocimiento de comercio
electrénico
= Poca utilizacion de medios tecnoldgicos
para procesos de comercializacion

‘ Desconocimiento de ayudas del Estado

sProcesos de produccion y
comercializacion
=|liderazgo empresarial
Supervivencia empresarial

OPORTUNIDADES V' AMENAZAS (-)
(+)

* Apoyo del gobierno + Efectos de la Pandemia Covid-19
# Créditos blandos 0 ubernamentales

FACTORES
INTERNOS

* Ayudas fiscales « Tratados de libre comercio

FACTORES
EXTERNOS

ANALISIS FODA PYMES DEL SECTOR TEXTIL DE BUCARAMANGA

Fuente. Camara de Comercio de Bucaramanga.

Con la informacién recabada se puede afirmar que el uso del comercio electrdnico en las
MiPymes del sector textil en Bucaramanga es deficiente, toda vez que, se denota el
desconocimiento de las nuevas tendencias del mercado, medios rudimentarios ligados a la

administracion tradicional e ineficiente aplicacion de la tecnologia en la comercializacion de los
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productos del sector textil lo que conlleva a una baja competitividad de este sector en el

mercado.

3.2 Identificar cudles son las principales estrategias de comercio electronico utilizadas

por las MiPymes del sector textil de Bucaramanga, Santander, Colombia

Conforme a la informacion suministrada por la encuesta a las MiPymes del sector textil
de la ciudad de Bucaramanga, las preguntas 10 y 12 del cuestionario, estuvieron sujetas al uso
del comercio electrénico para la comercializacion de los productos textiles. Dicho esto, se

presenta la siguiente informacion:

Figura 18. Pregunta nimero diez del cuestionario: Si su respuesta anterior es afirmativa ¢Desde

hace cuanto tiempo se encuentra implementando el comercio electronico

188 respuestas

® 6 meses
® 12 meses
18 meses
® 24 meses
@ as 25 meses
@ No se aplica

Fuente. Elaboracion propia.

El 39.4% de los encuestados respondieron que se encuentran implementando el comercio
electronico desde hace 6 meses, por otra parte, un 29.8% afirman que no se aplica el comercio
electrénico en sus empresas. Por otro lado, un 15.4% determinan que dicha herramienta se aplica

desde hace 12 meses. Ademas, un 6.9% respondieron que este se aplica desde hace 18 meses,
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3.2% de los empresarios respondieron que se aplica hace 24 meses. Por Ultimo, 5.3% establecen

que el comercio electrénico lo aplican hace mas de 25 meses en sus empresas.

Figura 19. Pregunta nimero doce del cuestionario: Desde inicios de la pandemia Covid-19 ;Qué

estrategias utilizaron para dar a conocer sus productos en internet?

188 respuestas

@ Intermediaros de venta directa
@ Comunity mannager
Facebook Businnes

@ Redes sociales (Fanpage, WhatsApp,
Instagram)

@ Otra
| ® Ninguna

Las redes sociales como (Fanpage, WhatsApp e Instagram) fueron las herramientas de las

Fuente. Elaboracion propia.

empresas del sector textil mas Gtiles para dar a conocer sus productos en internet, siendo el 41%
de los empresarios que afirman que dichos instrumentos fueron su de ayuda para seguir la
actividad comercial. Por otra parte, un 19.7% determinan que su estrategia fue utilizar
intermediarios de venta directa para seguir su funcionamiento. Ademas, el 18.1% basaron sus
esfuerzos en implementar Facebook Business. Por ultimo, 11.2% de los empresarios afirman que
utilizaron otra herramienta y el 3.7% respondieron que no utilizaron ninguna estrategia para dar a

conocer sus productos en internet.

Es relevante recalcar que solo el 29.8% de MiPymes utilizaron comercio electronico para

la promocidn de sus productos en el mercado en tiempos de pandemia Covid-19. Dado el analisis
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de esta informacidn, las estrategias mas preponderantes utilizadas por las MiPymes del sector
textil de la ciudad de Bucaramanga para la comercializacion de sus productos se relacionan a

continuacion:

Figura 20. Estrategias de Comercio electronico utilizadas por las MiPymes del Sector Textil de

Bucaramanga

e WhatsApp
e Fanpage
¢ Instagram

*30% de las
MiPymes

Fuente. Elaboracién propia

Es innegable que estas empresas en tiempos de confinamiento decidieron volcar una
parte de sus ventas a la virtualidad, para evitar la restriccion que hubo en el mercado. Un punto
importante que las empresas del sector textil encontraron en el comercio electrdnico, segun la
informacion suministrada por los encuestados fue que estas herramientas digitales se utilizaron

porque los ayudaron en cuatro aspectos:
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Figura 21. Beneficios del comercio electronico para los microempresarios del sector textil de

|

Bucaramanga
Comunicacion Registro de - e
frecuente con - comprase Rotacion de Fidelizacion

de los clientes

| | | - ingresos - Inventario

Fuente. Elaboracién propia

Sin embargo, los microempresarios no tuvieron la oportunidad de adquirir nuevos
clientes, ni de innovar en sus productos para volverse competitivos. Asi mismo, se puede
evidenciar que el comercio electrénico lo realizan mayormente por WhatsApp, ademas de

Facebook e Instagram para la promocion de sus productos.

El comercio electrénico ha adquirido gran relevancia en la comercializacion de productos
textiles, por ello se exponen algunos autores: Philip Kotler han enfatiza que el comercio
electronico habilita a las empresas para alcanzar un mercado global, liberandolas de las
restricciones geograficas y ampliando considerablemente su audiencia. Por otro lado, David
Chaffey han subrayado la comodidad que el comercio electrénico ofrece a los consumidores,
permitiéndoles adquirir productos en linea desde la comodidad de sus hogares o dispositivos

moviles, lo que implica un ahorro de tiempo y esfuerzo.

Asi mismo, Joe Pine argumenta que el comercio electrénico posibilita una mayor
personalizacion en la comercializacion de productos. Las empresas pueden recolectar

informacion sobre las preferencias de los consumidores y ofrecer productos y ofertas especificas,
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mejorando asi la experiencia del cliente. Ademas, el comercio electrénico puede disminuir los
costos operativos de las empresas, ya que no requiere la infraestructura de tiendas fisicas y

permite la automatizacion de ciertos procesos.

Don Peppers y Martha Rogers exponen cdmo el comercio electronico proporciona una
gran cantidad de informacion sobre el comportamiento del cliente, lo que permite a las empresas
ajustar sus estrategias de marketing de manera mas efectiva. Por ello Michael Porter esboza que
el comercio electrénico ha estimulado la innovacién en los modelos de negocio. La capacidad de
vender productos en linea ha dado lugar a la creacion de nuevas empresas y la transformacion de
industrias existentes. Esto reduce las barreras para que las empresas ingresen al mercado,
permitiendo a las microempresas, acceder al mercado global de manera méas asequible en
comparacion con el comercio tradicional. En suma, el comercio electronico ha revolucionado la
comercializacion de productos al proporcionar ventajas como el acceso global, la comodidad
para los consumidores, la personalizacion, la reduccion de costos y la mejora en la toma de

decisiones.

3.2 Describir como ha influido el Estado en el fortalecimiento de los procesos de comercio

electronico de las MiPymes del sector textil de Bucaramanga, Santander, Colombia

Se identifico que con respecto a las medidas adoptadas por el Gobierno de Colombia a
través de los ministerios y diversas autoridades administrativas a nivel nacional, tienen como
objetivo brindar apoyo a las MiPymes en el enfrentamiento de la emergencia del Covid-19, y
ante este panorama, determinan las siguientes tendencias: En materia financiera, El gobierno es

consciente del impacto que tiene en las industrias productivas del pais y de la necesidad de
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contar con recursos enfocados al capital de trabajo, garantizando a las micro, pequefias, medianas
y grandes empresas. La superacion de la crisis a través de la apoyo de lineas de crédito brindadas
por Bancdldex y el Fondo Nacional de Garantias, entidades financieras que han contribuido con

esta ayuda a generar una mayor motivacion a los emprendedores, y asegurar la liquidez necesaria

para hacer frente a sus obligaciones.

En el ambito fiscal, el Gobierno y las autoridades publicas han otorgado beneficios
tributarios a los contribuyentes o responsables de declarar y pagar el impuesto a la renta,
disponiendo nuevos plazos y formas establecidas en los Decretos Legislativos, introduciendo

modificaciones temporales relacionadas con cuestiones socioecondémicas industriales.

Las lineas de crédito que el gobierno apoya, proporcionan un contrato en virtud del cual
una institucion financiera facilita a un usuario una cantidad de dinero durante un periodo
determinado. El Gobierno ha abierto 20 lineas de crédito y seis lineas de avales para ofrecer
recursos a las empresas para evitar que quiebren y poder frenar el paro, que ya supera el 20% por
la crisis del Covid-19. A través de diversas entidades gubernamentales como Bancoldex,
Impulsa, Fontur, Banco Agrario y Finagro, el gobierno ha entregado fondos por alrededor de

US$2 billones a empresarios de todos los sectores y tamafios.

Asistencia a pequefias y medianas empresas del sector textil con préstamos garantizados
por el Fondo de Garantia y desembolsos de Bancoldex y Banco Agrario, se han atendido cerca
de 250,000 micro, pequefas y medianas empresas, con mas de $14,000 millones de pesos

desembolsados este afio 2021.
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Los recursos se canalizan a las empresas a traves de intermediarios financieros, incluidos
bancos, sociedades financieras comerciales, cooperativas. En la actualidad, se ha convertido en
uno de los principales mecanismos de apoyo para brindar mayor liquidez a las empresas
afectadas, gracias a los beneficios que brinda, la organizacién podré financiar el pago de salarios,

adquisicion de materias primas, insumos y otros costos operativos de funcionamiento.

FNG (Fondo Nacional de Garantias) En esencia, el Fondo Nacional de Garantias lo que
hace es actuar como garante para que las micro, pequefias y medianas empresas obtengan
créditos del sistema financiero. En medio de la crisis econémica provocada por el Covid-19,
miles de empresarios en todo el pais, repentinamente sin ingresos, han recurrido al Gobierno
Nacional y al sistema financiero en busca de ayuda para mantener a flote sus negocios. , y sobre

todo para poder pagar a sus empleados.

Con la pandemia por el Covid-19 la economia colombiana sufrio un fuerte impacto, del
cual ha sido dificil recuperarse. Pero aun asi otros mecanismos han permitido dar iniciativa
encaminada al fortalecimiento la productividad empresarial y comercial, para frenar la
desaceleracion econdémica de forma gradual y progresiva El uso de las TIC han sido herramientas
digitales indispensables en la transformacion de la economia, en una realidad donde mas del 90%
de las empresas tuvo que implementar el teletrabajo, pero sélo el 50% tenia politicas para

hacerlo.

Por otro lado, el impacto de la crisis en las MiPymes y en sus empleados crece
continuamente, pero lo principal es el flujo de efectivo y la liquidez ya que las empresas buscan

maneras para preservar el saldo en sus cajas. Con la ampliacion de plazos para la declaracion y el
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pago de la contribucion parafiscal, el Gobierno Nacional busca aliviar la presion para el sector

textil.

Estrategias como “Compre lo nuestro por Colombia” invitan a los emprendedores del
pais a acceder al tejido empresarial que facilita la conexion entre las empresas colombianas y asi
comprar bienes y servicios entre ellas, en su mayoria pymes y MiPymes de diferentes sectores
econdmicos. El gobierno pretende contribuir a la productividad y la competitividad, desde la
conexién de sectores hasta la transferencia de conocimiento y la apertura de nuevas

oportunidades de negocio para los productos y servicios colombianos.

La plataforma del Ministerio de las Tecnologia, la Informacion y la Comunicacién
MINTIC, no solo conecta a las empresas para hacer nuevos negocios, sino que también permite
el acceso a cursos en linea para mejorar su negocio y servicios especiales de los bancos
asociados. Todas las estrategias fueron promovidas para el apoyo a las MiPymes del sector textil
y a otros sectores para la recuperacion de los efectos causados por la crisis provocada por el

Covid-19.

Estos argumentos, consolidan los lineamientos que el Estado se encuentra implementado
para fortalecer las MiPymes en tiempo de pandemia en tiempos de Covid-19. En la actualidad, el

Estado se encuentra llevando a cabo estas medidas:

Politicas de promocion del comercio electrénico: El gobierno puede desarrollar politicas
y estrategias que promuevan la adopcion y el crecimiento del comercio electrénico en las
MiPymes del sector textil. Esto podria incluir incentivos fiscales, subvenciones y asesoramiento

para que las empresas se involucren en el comercio en linea.
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Acceso a la tecnologia y la conectividad: El Estado puede promover la infraestructura
tecnoldgica y la conectividad en todo el pais, asegurdndose de que las MiPymes tengan acceso a
Internet de alta velocidad y dispositivos necesarios para participar en el comercio electrénico de

manera efectiva.

Formacion y capacitacion: EI gobierno puede brindar capacitacion y asistencia técnica a
las MiPymes del sector textil para ayudarles a desarrollar habilidades digitales y comerciales

necesarias para tener éxito en el comercio electronico.

Promocion y difusion: El Estado puede apoyar campafias de promocién y difusion para
impulsar la visibilidad de las MiPymes del sector textil en plataformas de comercio electrénico y

mercados en linea tanto a nivel nacional como internacional.

Facilitacion de pagos y logistica: EIl gobierno puede trabajar en la mejora de los sistemas
de pagos en linea y la logistica para asegurar que las MiPymes puedan recibir pagos de manera

segura y que los productos se entreguen de manera eficiente a los clientes.

Marco regulatorio: El Estado puede establecer un marco regulatorio claro y favorable
para el comercio electronico, lo que incluye la proteccion de datos, la seguridad en linea 'y la

resolucion de disputas.

Acceso a financiamiento: Puede facilitar el acceso a financiamiento para que las
MiPymes del sector textil puedan invertir en tecnologia, marketing y expansion de sus

operaciones en linea.
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Apoyo en la internacionalizacion: El Estado puede ofrecer apoyo en la
internacionalizacion de las MiPymes a través del comercio electronico, promoviendo la

exportacion de productos textiles a mercados extranjeros.

El Estado colombiano puede influir en el fortalecimiento de los procesos de comercio
electronico de las MiPymes del sector textil a través de una combinacidn de politicas, incentivos
y apoyo para fomentar la adopcion y el crecimiento de esta modalidad de comercio en el sector.
Esto puede ayudar a las empresas a expandir sus operaciones, mejorar su competitividad y
aumentar su presencia en el mercado en linea. Sin embargo, a la fecha estas empresas no tienen

conocimiento de todos estos beneficios a la hora de fortalecer sus procesos de comercializacion.

Segun informacion del diario la Republica, en Colombia después del tiempo de
confinamiento ocurrido en el afio 2020, el sector textil ha tenido un mejor rendimiento reflejado

en el 2021, lo cual se muestra a continuacion:

Figura 22. Desempefio del sector textil en Colombia 2020-2021

El sector confecciones ocupd,
en promedio, a 613.700
personas en 2020

En marzo y abril de 2021,

la produccion de prendas
de vestir aumento 65,5% y
745,4%, respectivamente,
comparado con los mismos
meses en 2020

En marzo y abril de 2021,

las ventas aumentaron 67,1%
y 384,2%, respectivamente,
comparado con los mismos
meses en 2020
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Para abril de 2021, el sector
de confecciones ocupaba
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En cuanto a exportaciones e
de confecciones, estas fueron |

de US$35,5 millones, lo cual | « Las exportaciones de textiles,
implica un aumento de i entre enero y abril de 2021,
384,9% comparado con I ascendieron a US$59,8 millones,
el mismo mes de 2020 I un crecimiento de 21,5%

I

Fuente. Elaboracion propia
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A pesar de este crecimiento, las encuestas arrojaron desconocimiento de los beneficios
que el Estado ofrece para fortalecer el comercio electronico para las MiPymes de la ciudad de
Bucaramanga. de igual forma, las practicas digitales de comercio para este sector empresarial
solo se visualizan en el uso de las redes sociales que a diario las personas o duefios de las

empresas utilizan para la comunicacion diaria con la sociedad.

3.3 Evaluar cuales son los efectos que ha tenido la implementacidn de estrategias de
comercio electronico para la comercializacion de productos de las MiPymes del sector

textil

Conforme a los resultados de los datos obtenidos en los objetivos anteriores, es posible
concluir que la implementacion del comercio electronico no ha tenido mayor afeccion en el

desarrollo productivo del sector textil en la zona de Bucaramanga, Santander.

Teniendo en cuenta que, unicamente el 29.8% de las empresas encuestadas utilizaron el
comercio electrénico como una estrategia para promocionar sus productos en internet en tiempos
de pandemia en el afio 2021, resulta evidente el desconocimiento y la falta de capacitacion y de
informacion existente entre las personas que dirigen gran parte de las MiPymes en la ciudad de
Bucaramanga; aun mas, con el hecho de que todos los procesos llevados a cabo de manera
tradicional (contacto de forma personal con los proveedores, transporte regular de las mercancias
en base al flujo de ventas existentes en el momento, etc.) se encontraban detenidos por el

aislamiento y todos los contras que esto representaba.

Ademas de esto, los métodos que se utilizaron, fueron basados en la creacion de perfiles
empresariales que intentaban dar mayor visibilidad en el mercado para suplir la falta de ventas
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que se encontraba en el momento. No obstante, se obviaron ventajas latentes como eran la
diversificacion de los clientes que tenian disponibles con la inclusion del nuevo mercado al cual

habian ingresado, la segmentacion de los mismos, la posibilidad de venta 24/7, entre otras mas.

Ahora, si bien es cierto que, la mayoria de las empresas no aprovecharon de la manera
mas eficiente posible las herramientas disponibles en materia del comercio electrénico y las

ventajas que este presenta, fue posible denotar en medio de la investigacion lo siguiente:

» Al ser estrictamente necesario llevar constancia de lo que se vendia a través de
medios virtuales, esto permitio a las microempresas la creacion de registros mas fieles a
la realidad; por consiguiente, los procesos de procesamiento de datos se hicieron mas
eficientes para procesos como rotacion de inventarios, aprovisionamiento de materia
prima, datos para publicidad, etc.

»  El hecho de no estar al tanto de las nuevas préacticas en las cuales se basan los
procesos economicos y productivos en el mundo, es una potencial amenaza para
cualquier empresa en cualquier parte del mundo. De ahi radica la importancia de la
informacion y el conocimiento constante acerca de lo que ocurre a cada momento en
nuestro entorno.

»  Sin embargo, las empresas que se acogieron a estas nuevas practicas, mostraron
un mayor crecimiento y una permanencia mucho mas constante en el mercado. Aln con
las circunstancias impuestas por situaciones resultantes de la pandemia producida por el
virus del Covid-19.

»  El comercio electronico permite una gran amplitud de campo de accion tanto en el

ambito interno y externo de la empresa, puesto que permite hacer muchos mas eficientes
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los procesos comercializacion, reestructura la forma en como son distribuidos los
productos y permite la creacion de bases de datos valiosas a la hora de tomar cualquier
decision de caracter gerencial.

»  Asi mismo, al tratarse de bases de datos digitales y de proveedores virtuales que
son de respuesta inmediata en la mayoria de casos, permite que los costos de
implementacién del comercio electronico sean bastante bajos si se es ejecutado de una
forma que asi lo permita; ya sea con la creacion de cuentas empresariales en redes
sociales WhatsApp, Facebook, Instagram, etc. A su vez que se llevan a cabo campafias
segmentadas y dirigidas que den resultados orientados a los objetivos que sean

necesarios alcanzar.

La base del éxito a la hora de llevar a cabo cualquier estrategia, es la planeacion que la
misma posea. Por lo tanto, es fundamental tener siempre en cuenta: ;Qué se esta haciendo?, ¢Por
qué se esta haciendo? Y ;Como se va a lograr? Asi las cosas, y considerando los resultados

obtenidos por la encuesta, se realiza la siguiente valoracion:
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Figura 23. Matriz de valoracion del uso de comercio electronico en las MiPymes del Sector textil de
Bucaramanga

Alto
(70)

Intensidad digital

Bajo
(10)

Bajo Iintensidad de gestion de transformacion Alto
(10) (70)

Fuente. Extraido del link: https://www.researchgate.net/figure/Figura-33-Matriz-de-madurez-digital-

Fuente-MIT-Center-for-Digital-Business-and figh 353828728.

Se referencia esta matriz de madurez digital a razon de ubicar a las pymes del sector textil
dentro de la transformacion digital; para este caso en especifico, con un 29% de utilizacion de
redes sociales para el comercio electrénico, las MiPymes de Bucaramanga en cuanto a la

madurez digital se ubican dentro del recuadro de principiantes.
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Con la llegada de las nuevas tecnologias y la apropiacion de las mismas a la vida
empresarial se ha establecido un grafico de transformacion digital. Asi mismo, puede ayudar a

las MiPymes a entender como debe Ilevarse a cabo este proceso:

Figura 24. Procedimiento para que las MiPymes del sector textil alcancen la madurez digital

‘Servicios en

‘ la nube
Analisis de
datos

® Dispositivos
moviles

.Redes
sociales

Fuente. Elaboracion propia

Como se puede apreciar, este proceso conlleva a un crecimiento exponencial, en el cual
cada uno de los elementos se encuentra articulado con el anterior para lograr de esta forma
abarcar la mayor parte de aspectos que conllevan a una adecuada comercializacion de productos

en el sector textil.

Llevado al campo del comercio electrénico y la manera en como es aplicado en la ciudad
de Bucaramanga, esta se ve estancada en la primera fase. Donde Unicamente asegura su
visibilidad mediante las redes sociales regulares y no implementa ningun factor innovador en los

procesos de comercializacion y distribucion de productos textiles.
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Conclusiones

En la actualidad, el comercio electronico juega un papel fundamental en el mundo; pues
la manera de comprar y vender nunca nos habia permitido de manera méas accesible poder
penetrar mercados exteriores de una forma mas facil y segura. Hoy por hoy, las empresas sin
importar su tamafio deben de apuntar a que sus organizaciones sean totalmente tecnoldgicas,
desde la perspectiva interna, hasta la manera en como comercializan sus productos o servicios.
Estas deben de comprender la importancia de la herramienta como lo es el internet, deben de
afianzarse en ella y poder hacer un uso eficiente del mismo para el desarrollo de sus negocios.
Sin embargo, el gobierno nacional debe de propiciar los contextos oportunos y eficaces, basados
en las alternativas tecnoldgicas como el comercio electronico para que el tejido empresarial de

dichas organizaciones pueda seguir creciendo dentro de sus contextos.

Para nadie es un secreto que, el comercio electronico brinda un gran alcance, las
transacciones que se lleven a cabo son seguras, privadas y personales permitiéndole asi no solo a
los vendedores sino también a los compradores escoger lo que quieren adquirir, como lo desean
pagar y en qué momento lo quieran hacer. Esto conlleva a que el comercio tradicional al pasar el
tiempo, este vaya reduciendo. Son muchas las empresas que en la actualidad van emergiendo
hacia las alternativas tecnolégicas a fin de seguir sosteniéndose en el mercado, al no adaptarse al

mercado, este naturalmente puede absorberlas.

Es importante resaltar que, el comercio electrénico y las transacciones que se llevan en
este, es sumamente importante. Todo esto debido a que las plataformas de comercio electronico
pueden ofrecerte una disponibilidad de 24/7 para la compra o venta de productos o servicios por

medio de las plataformas digitales. Es por esto que, las empresas que optan por la
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implementacion del comercio electronico han mejorado significativamente su productividad en
sus negocios, lo que conlleva a que los empresarios puedan centrar sus intereses en otras
temaéticas dentro de la empresa. Por otra parte, las empresas que han implementado estas
estrategias se encuentran en posiciones favorecidas, generando ingresos considerables y logrando

asi el camino hacia el desarrollo, evolucion y éxito empresarial.

Ademas, la presente investigacién cumplié satisfactoriamente con el desarrollo de los
objetivos planteados en la misma. Por otro lado, con base a las hipotesis establecidas en el
estudio, se puede aclarar que, la adopcién tecnoldgica de las MiPymes del sector textil de
Bucaramanga, Colombia es baja. El 59.6% de los empresarios encuestados respondieron que su
conocimiento acerca del comercio electrénico es bajo, esto debido a la nula inmersién y a la poca
capacitacion de estas empresas en este contexto. También, las estrategias de comercio
electronico ejecutadas por estas empresas son muy basicas y rudimentarias, las cuales en gran
proporcidn son desconocidas por los directivos de las organizaciones, ya que no se posee ni
conocimiento ni una cultura de comercio electronica en Colombia, llevando a cabo en gran

medida los procesos de comercializacién de manera tradicional.

Por otro lado, el grado de adopcion tecnoldgica de las empresas de este sector es
demasiado bajo, debido en gran medida a la poca formacién profesional de los administradores o
gerentes de estas organizaciones, estos empresarios poseen mayormente estudios de basica
primaria y secundaria. La gran parte de las empresas no tienen conocimientos concretos y
profundos del comercio electronico, estos parten de conocimientos muy basicos en estas
herramientas; dejando atras las grandes ventajas que proporcionan estas para la comercializacion

eficiente de los productos que producen estas empresas. Cabe resaltar que, la educacion superior
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es de suma importancia para llevar a cabo la gestion de negocios o0 empresas, pues esta
suministra conocimientos importantes que permiten ejecutar las mejores acciones y decisiones en
pro de darle un eficiente desarrollo organizacional de las empresas. Por ende, al no contar con
dicha formacion las empresas pueden llegar a excluir los conocimientos basicos de la
administracion, produccion y comercializacion de sus productos; logrando con esto un
desaprovechamiento de instrumentos que pueden permitirles a las empresas crecer y

desarrollarse de manera continua.

La influencia del gobierno en el fortalecimiento del comercio electronico no abarca a
todo el sector local, todo esto es debido a que los recursos publicos son limitados para este rubro
de innovacién, desarrollo y tecnologia. Sin embargo, con los recursos disponibles, el gobierno
nacional ha venido ofreciendo programas de apoyo, capacitacion, acompafiamiento, beneficios
regulatorios legales, apoyo en la internacionalizacion y el acceso a la financiacion. Todo lo
anterior se lleva acabo, debido a que el gobierno es consciente del gran impacto que poseen las
organizaciones productivas del pais, las aportaciones que hacen a la economia y el desarrollo
econdémico que le generan al pais. Dentro de dichos beneficios otorgado por el gobierno a las
empresas, se encuentran los beneficios tributarios a los contribuyentes o responsables de declarar

y de pagar el respectivo impuesto a la renta.

Por otra parte, las lineas de crédito han sido de suma importancia para las empresas
afectadas por la crisis sanitaria en el pais. EI gobierno destin6 contratos con una entidad
financiera, donde por medio de dicho contrato se pudo aperturar veinte lineas de crédito y seis
lineas de avales para ofrecer recursos. El gobierno establecid que estos recursos, los cuales

oscilan en los US $2 billones de ddlares, son para poder evitar el cierre temporal de estas
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empresas o el quiebre de las mismas. Logrando con esto, generar un impulso al tejido
empresarial del pais para que puedan seguir realizando su operatividad productiva y comercial.
Ahora bien, en el sector textil el apoyo del gobierno fue llevado a cabo por medio de entidades
como el Fondo de Garantia y desembolsos Bancéldex y el Banco Agrario, donde se han dado
mas de $14.000 millones de pesos colombianos a mas de 250.000 micro, pequefias y medianas

empresas.

En sintesis, se puede inferir que la implementacion de estrategias de comercio electrénico
no contribuyo a la sostenibilidad de la totalidad de las MiPymes del sector textil de
Bucaramanga, Colombia, esto debido a que solo 29.8% de las empresas utilizaron el comercio
electrénico para la promocion y comercializacion de sus productos en el mercado en el tiempo de
pandemia. Cabe mencionar que, fueron pocas las organizaciones que ejecutaron estrategias de
comercio electronico, pues el 48.9% de las empresas prefirieron seguir su funcionamiento
tradicional, dejando de lado la inmersion de sus negocios al comercio electronico. Partiendo de
esto, se establece que los objetivos plasmados en la presente investigacion se le dieron total
cumplimiento en tiempo y forma. Ahora bien, en dicho desarrollo se pudo identificar que los
resultados de esta exploracion, las hipotesis que se formularon estuvieron encaminadas y
acertadas a los resultados que se obtuvieron, haciendo referencia en que dicha problematica que

se llevaba a cabo en ese periodo y sector puede observarse y traspasar barreras organizacionales.
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Apéndice #1
Encuesta a empresarios del sector textil de Bucaramanga Santander, Colombia

1- Nombre del cargo de quien responde el cuestionario

2- ¢Cual es su edad?

3- ¢Cual es el sector al cual pertenece su empresa?
Produccién

Comercializacién

Produccion y comercializacién

4- ¢Cbomo se clasifica su empresa?

Micro

Pequefia

Mediana empresa

5- ¢Cual es nivel educativo del propietario de la Pyme?
Primaria

Secundaria

Técnico

Tecnblogo

Universitario

Posgrado
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6- ¢Cual ha sido la rentabilidad de su empresa en los Gltimos tres afios?
1% - 25%

26% - 50%

Mas del 50%

No ha tenido rentabilidad

7- ¢Qué medidas opto la empresa para sobrevivir en el mercado en tiempo de
Covid-19?

Seguir su funcionamiento tradicional

Incursionar nuevos modelos de negocios

Uso del comercio electronico

Otra

8- ¢Qué conocimiento tiene su empresa a cerca del comercio electronico?
Alto

Medio

Bajo

Nulo

9- ¢Implementa el comercio electrénico en la venta de sus productos?
Sl

NO
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10- Si su respuesta es afirmativa ¢Desde hace cuanto tiempo se encuentra

implementando el comercio electrénico?
6 meses
12 meses
18 meses
24 meses
Mas de 25 meses
No se aplica
11- ¢ Como promocionan sus productos?
Venta directa fisica
A traveés de locales comerciales
A traveés de internet
Venta directa fisica y a través de internet
A través de intermediario fisico
A través intermediario digital
Por catalogo de productos

12- Desde inicios de la pandemia Covid-19 ¢ Qué estrategias utilizaron para dar a

conocer sus productos en internet?
Intermediaros de venta directa

Comunity mannager
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Facebook Businnes

Redes sociales (Fanpage, WhatsApp, Instagram)
Otra

Ninguna

13- ¢ Qué dificultades o barreras ha presentado su empresa para la implementacion

del comercio electronico?
Seguridad digital
Desconocimiento del E - Commerce y los requisitos legales para su aplicacion
Deficiencia del talento humano para la implementacién del comercio electrénico
Desconfianza del consumidor para generar el pago a través de los medios digitales
Otra

14- ¢ Cual es el proceso de distribucion de su empresa para la venta de sus

productos?
Venta directa al consumidor
Venta a intermediarios
Ventas a grandes distribuidores

15- ¢ Usted considera que la implementacién del comercio electrénico en su empresa

tuvo un impacto favorable dentro de la comercializacion de sus productos?
Sl
NO

NS/NR
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Apéndice #2

Tabla de evaluacion del instrumento de recoleccion de datos

Apellidos y nombre del experto: René Montesano Brand

Titulo y/o grado académico: Doctor () Magister ( X ) Otro... (

Institucion: Universidad Nacional Autéonoma de México

Titulo de la investigacién: Impacto de la implementacion del comercio electrénico en la permanencia de las MiPymes del sector textil de
Bucaramanga Santander. Colombia en el periodo 2021.

Autor: Jaison Smith Rivas Contreras

Fecha: 25/03/2024

INDICADORES CRITERIOS Deficiente | Regular Bueno | Muy bueno | Excelente
(SHNO) | (SHINO)Y | SDNOY | SH(NO) | (SH(NO)
Claridad Esta formulado con lenguaje apropiado SI
Objetividad Estd expresado en conducta observable S1
Actualidad Es adecuado al avance de la ciencia y tecnologia SI
Organizacién | Existe una organizacion logica SI
Suficiencia Comprende los aspectos de cantidad y calidad Sl
Consistencia | Esta basado en aspectos tedricos y cientificos acordes a S1
la tecnologia educativa
Coherencia Existe relacion entre las dimensiones e indicadores SI
Metodologia | Responde al proposito del trabajo considerando los SI
objetivos propuestos
Pertinencia El instrumento es adecuado al tipo de la investigacion SI
Promedio individual de validacién 10% 90%
Promedio general de validacion 100%
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Apéndice #3

Informacion de la solicitud ante la Camara de Comercio de Bucaramanga.

Ver todos @ Consulta D Servicios Virtuales ﬂ PQRSF

Ver de PQRSF

La Camara de Comercio de Bucaramanga se interesa por conocer y atender las solicitudes de los usuarios en general, para ello se ha dispuesto un sistema de
PQRSF (Peticiones, Quejas, Reclamos, Sugerencias y Felicitaciones); gue nos permite conocer sus inquietudes y manifestaciones, con el fin de fortalecernuestro

servicio.

Informacién del caso Seguimiento
Radicado 1495 28/03/2023
Estado Respuesta

29/03/2023
Fecha 17/04/2023
17/04/2023

Solicitante JAISON SMITH RIVAS CONTRERAS - C.C. 1065906677

Contacto R, 3182976662

Solicitante o ) Ver Respuesta
M rivasjaison@gmail.com

Oficina de Bucaramanga

Recepcion
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Apéndice #3

Respuesta a solicitud que se llevo a cabo ante la Camara de Comercio de Bucaramanga, para determinar el nUmero de

empresas del sector textil.

= M Gmail Q betty X I o ® 9
/ Redactar € @ 0 ¥ & 0 @ 8 D E1)
e oo RESPUESTA PQRS 11495  Recibidos x 2 B
ecibidos ]
Yr Destacados ) Ricardo Jaimes Calderon <ricardojaimes@camaradirecta.com> 3 abr 2023, 10:01 “ @
(® Pospuestos @ paramiBetty v
B> Enviados 41
[} Borradores 47
v Mas
+
Etiquetas +
v Mas Creemos en Santander
Peticiones | Quejas | Reclamos| Soluciones
Bucaramanga, 03-Abril-2023
Apreciado; Sr Jaison Smith Rivas contreras
>
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M Gmail

Redactar

SN

Recibidos
Destacados
Pospuestos
Enviados

Borradores

OV 3 0

Més

<

Etiquetas

v Mas

2,054

47

Q betty

&

X
T
@
&

B O W B 0 @ 8 D :

Cada solicitud, comentario y peticion de nuestros usuarios nos ayudan a identificar
las opciones de mejora y trabajar como la Camara de Comercio de Bucaramanga
que usted espera. Con respecto a su inquietud
"scudntas MiPymes (micro, pequefias y medianas empresas) dedicadas a la fabricacién confeccién y comercializacién de prendas de vestir, existieron en
Bucaramanga, en el periodo 2021, segiin cdmara de comercio, (cuanta estuvieron registradas). Cuantos fueron sus activos por afio (2021) y por ditimo, necesito
sus nombres, correos electronicos direcciones para referenciarlas en mi trabajo de grado y realizarles la encuesta a dichas empresas "
le informamos que
2021 SANTANDER VALORES EN MILLONES DE PESOS

Sub sector confeccion de prendas de vestir
TAMANO  |TOTALEMPRESAS | TOTALACTIVOS

MICRO 1593| §  24.769,00
PEQUENA 46| S 62.372,00
MEDIANA 8|S  42.056,00

ClIU 4642 COMERCIO AL POR MAYOR DE PRENDAS DE VESTIR.
TAMANO  [TOTALEMPRESAS | TOTAL ACTIVOS

MICRO 75 § 5.116,00
PEQUENA 9| S 14.011,00
MEDIANA 2| § 7.318,00

CllU 4771 COMERCIO AL POR MENOR DE PRENDAS DE VESTIR
TAMANO  [TOTALEMPRESAS | TOTALACTIVOS

MICRO 2372| §  35.458,00
PEQUENA 17| S 42.996,00
MEDIANA 7| §  57.845,00

Total, empresas: 4.129
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